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Abstrakt 
Diplomová práce na téma Rozšiřování podniku Oční optika Věra Mišurcová s.r.o. se 
zabývá vytvořením reálného podnikatelského plánu na rozšíření podnikání o novou 
pobočku. Hlavním cílem práce je rozbor současné situace podniku a na základě 
zjištěných skutečností z těchto analýz formulovat návrhy přístupu ke zlepšení rozvoje 
společnosti a též sloužit jako podnikatelský plán pro expanzi společnosti. Výsledky 
práce pomohou ke stabilizaci a zlepšení pozice firmy na trhu. 
Abstract 
Diploma thesis Expanding of company Oční optika Věra Mišurcová s.r.o. is dealing 
with creating real business plan applied on opening new optican store. The main goal is 
analyse currant situation, set up a new proposals witch will lead to improvement. Also 
thesis will serve as business plan for expansion of company. Results will help stabilize 
company and improve position of company on market. 
Klíčová slova 
Podnikatelský záměr, Finanční analýza, Rentabilita, Likvidita, Analýza vnějšího okolí 
firmy, Analýza vnitřního prostředí firmy,  Prognóza vývoje firmy, Prognóza tržeb  
Key words 
Business plan, Financial analysis, Profitability, Liquidity, Internal environment analysis, 
External environment analysis, Business progress prediction, Incomes prediction  
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Úvod 
Proces plánování je naprosto běžná věc, kterou používáme v každodenním životě aniž 
bychom si to přímo uvědomovali. Pánujeme si kdy budeme ráno vstávat, jakým 
způsobem se dopravíme do práce, tak abychom nepřišli pozdě, rozvrhujeme si činnosti 
každého dne se snahou o co nejefektivnější, nejrychlejší a nejlepší zvládnutí všech 
úkolů. 
 
Je proto velmi důležité poctivě a co nejlépe naplánovat tak zásadní činnosti jako je 
zakládání firmy, její expanze nebo uvedení nového produktu na trh. Je až s podivem 
kolik lidí tomuto tématu věnuje malou nebo téměř žádnou pozornost. Přitom zejména 
pro začínající podnikatele je existence kvalitního a reálně dosažitelného 
podnikatelského plánu naprostou nutností. Vkládají totiž do podnikání nejen své nápady 
a ideje, ale velmi často i veškeré své finanční prostředky a další vypůjčené peníze. Proto 
absence kvalitního podnikatelského plánu může vést ke katastrofě, osobní i finanční 
prohře. 
 
Mým úkolem tedy je vypracovat takový plán, díky kterému se podnik vyhne výše 
uvedeným problémům, bude expandovat a dále prosperovat ku prospěchu vlastníků, 
zaměstnanců, zákazníků i okolí podniku. 
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Cíle práce 
Jak vyplývá z výše uvedených řádek, hlavním cílem této diplomové práce bude 
vytvoření reálného podnikatelského plánu. Nebude však aplikován na zcela nový nápad, 
nýbrž se bude týkat existujícího zavedeného podniku, který existuje již dvacet tři let, je 
prosperující a proto hodlá v následujících letech expandovat. 
Firma Oční Optika Věra Mišurcová s.r.o. je malý podnik s ročním obratem kolem  
5 milionů korun ročně. Firma se nachází v Břeclavi, jež je město o počtu cca 27 tisíc 
obyvatel. O chod firmy se stará majitelka a dva zaměstnanci. I v takhle malém podniku 
je však nutností plánovat inovovat a nestagnovat, aby byl podnik perspektivní a přinášel 
kladný výsledek hospodaření. Podnik má za svou dobu působení již vybudovanou 
klientelu a tak je zásadní zejména udržet stávající zákazníky a oslovit nové. Při 
plánované expanzi do jiného města však bude firma budovat klientelu novou a tak je 
klíčové dobře naplánovat náklady a plánované zisky a zajistit, aby počáteční náklady 
nebyly příliš vysoké a nezpůsobily kolaps již zavedené firmy v Břeclavi. 
Cílem práce tedy je provedení analýzy tržního prostředí, obecného i oborového okolí 
stávající firmy i nově založené pobočky. Dále pak analýza vnitřního prostředí firmy, 
hodnocení dodavatelů a finanční analýza podniku. V návrhové části se pak budu 
zabývat samotnou realizací plánované expanze společnosti. Zde bude zpracován 
podnikatelský plán, který podrobně popíše samotnou realizaci rozšíření firmy. Budou 
zde vyčísleny předpokládané náklady na otevření nové pobočky a vypracován 
marketingový mix. Dále jsou v práci předloženy plánované výkazy zisku a ztráty, 
rozvahy a cash flow a to vždy ve třech variantách (optimistická, realistická, 
pesimistická). 
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1 Teoretická východiska práce 
1.1 Podnikatelský plán 
Podnikatelský záměr je základní plán podnikání a může se vyskytovat v celé řadě forem 
od základních myšlenkových pochodů u nezávislých profesionálů a živnostníků až po 
rozsáhlou dokumentaci v případě větších firem. V každém případě je ale podnikatelský 
záměr zaměřen na hlavní činnosti podnikání a jako klíčový argument k získání 
investorů. 
1.1.1 Plánovací proces 
Plánovací proces se skládá ze tří stupňů: 1. Porozumění, kde jsme 
      2. Rozhodnutí, kam chceme jít 
3. Plánování, jak se tam dostaneme 
ad 1)  
- Porozumění produktu nebo službě, kterou nabízíme a zda jsou lepší nebo horší, 
než produkty a služby, které nabízí konkurence. Tedy zjištění a ujasnění si 
našich konkurenčních výhod. 
- Porozumění kdo jsou naši zákazníci a proč a jak nakupují naše produkty. 
- Porozumění našim firemním silným a slabým stránkám 
- Porozumění příležitostem a hrozbám, stojícími před námi 
ad 2) 
- Rozhodněte jaké jsou celkové cíle pro podnikání a pro Vás osobně 
- Vytvořte specifická měřítka, které vám budou signalizovat, že vaše cíle byly 
dosaženy. Cíle musí být specifikovatelné, měřitelné, dosažitelné, SMART 
ad 3) 
- Vytvořte strategie, jak dosáhnete svých cílů. Stanovte způsob koordinace 
jednotlivých oblastí marketingu, operací, lidí a financí. 
- Vypracujte marketingový plán (1) 
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Obr.č.1 Schéma plánovacího procesu (převzato z: 1, str. 12) 
!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!Osobní!cíle!podnikatele!!!
!
!
!
Vnější!hodnocení!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!Mise,!Vize!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!Vnitřní!hodnocení!!!!"!výzkum!trhu!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!Cíle!podniku!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!"!analýza!podniku!!!!"!hodnocení!okolního!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!"!podnikové!!!!!!!prostředí!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!schopnosti!!!!!!!!!°!příležitosti!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!°!síly!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!°!hrozby!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!Analýza!zákazníků!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!°!slabosti!!!!!"!analýza!SLEPT! ! !!!!!!Tržní!segmentace!!!!
!
!
!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!Marketingové!
!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!strategie!
!
!
!
!
!
Zpětná!vazba:!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!Marketingový!mix:!strategie!a!plány!musí!!!!!!!!!!!!!!!!!"!product!být!modifikovány!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!"!price!z!důvodu!omezeného!!!!!!!!!!!!!!!!!!!"!promotion!přístupu!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!"!place!! !
!
!
!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!Marketingový!plán!
!
!
!
!
!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!Operační!potřeby!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!"!finanční!plán!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!"!tok!hotovosti!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!"!analýza!bodu!zvratu!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!"!předpověď!fondů!!
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1.1.2 Druhy plánů 
1.1.2.1  Podnikatelské plány 
„Podnikatelský plán je písemný materiál zpracovaný podnikatelem, popisující všechny 
klíčové vnější i vnitřní faktory související se založením i chodem podniku.“ (3, str. 501) 
Podnikatelský plán umožňuje porovnat podnikatelské plány s realitou. Pokud se liší, 
identifikovat, kde se liší, v jaké míře a proč. Podnikatelský plán pomáhá plánovat 
výdaje a tedy i v konečném důsledku získat lepší podmínky od dodavatelů či 
leasingových a jiných společností. 
Další druhy plánů, můžeme rozdělit dle funkčních oblastí na: 
- marketingové plány: odpovídají na otázky, které se týkají ceny, druhu reklamy, 
a nebo jak získat zákazníky 
- výrobní plány: zabývají se tím, jaká by měla být výrobní hala a zázemí 
společnosti, potřebné stroje a vybavení, odpady a kvalita poskytovaných 
výrobků a služeb a řeší i legislativní požadavky, které jsou pro podnik nezbytně 
důležité 
- organizační plány: zahrnují znalosti a dovednosti podnikatele, požadavky na 
znalosti personálu a použitou organizační strukturu ve firmě 
- finanční plány: odpovídají na otázky kolik finančních prostředků je nezbytných 
pro zahájení podnikání, kolik je jich potřeba vložit či investovat v prvním roce 
měsíčně, ve druhém za pololetí, ve třetím ročně. Dále se zabývá stavem majetku 
společnosti a jeho krytím, osobními příjmy s podnikáním a využitými 
finančními zdroji 
- plány řízení kvality (oblast TQM): jaká je spokojenost s výrobky a 
poskytovanými službami, nakolik jsou naše výrobky či služby aktuální a způsob 
řízení kvality výrobků a služeb  
- plány R&D (výzkumu a vývoje): zahrnují vyvíjené výrobky, služby a nezbytně 
nutný časový plán, financování nových výrobků a služeb 
- počítačové plány: jsou spojeny s počítačovým vybavením společnosti, které je 
nutné k zajištění výroby i toku interních informací, dále cenu a čas, kdy bude 
vybavení opatřeno a jaký bude mít dopad. (1) 
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1.1.2.2 Podnikatelské strategie 
Podnikatelská strategie je množina cílů (strategické alternativy) a zároveň množina 
metod (nástroje dosažení cílů), jak může podnik těchto cílů dosáhnout, chce-li se dostat 
z bodu A (současný stav) do bodu B (budoucí stav). 
 
  Strategie 
 
  Taktiky 
 
  Programy 
 
Obr.č.2 Strategická pyramida (Převzato z: 1, str. 16) 
Strategická pyramida zdůrazňuje důležitost sestavení solidní struktury strategického 
podnikatelského plánu. Podstata strategie v nejvyšší části pyramidy je zaměření na 
specifické trhy, tržní potřeby a produkty nebo nabídky služeb. Taktiky představují 
soubor marketingových nástrojů a cesta, kterou by mohly být na trh přeneseny. 
Programy, které se nachází na základně pyramidy, obsahují časové harmonogramy, 
rozpočty výdajů a projektové výsledky prodeje. (1) 
1.1.2.3 Strategický plán 
V praxi často používaný strategický plán obsahuje čtyři základní části 
Analýzu situace: situaci můžete analyzovat stanovením pěti W. 
- Who (kdo jsou klíčový lidé?) 
- What (jaké je prostředí vašeho podniku, co podnik vyrábí?) 
- When (kdy prodáváte nejvíce, kdy nejméně?) 
- Where (kde je ideální místo pro vaše podnikání, kde nejhorší?) 
  
16 
- Why (příčina, smysl, cíl. Proč podnik začal podnikat, kam směřuje) 
Zbraně: Určíte identifikací zdrojů a předností výrobků. 
- Resources (jaké zdroje budete potřebovat a odkud je získáte) 
Cíle: nastavíme použitím jednoduché otázky v oblasti prodeje a zisku. 
- Sales (jaké budou prodeje v krátkodobém horizontu?) 
- Profits (jaké budou prodeje v dlouhodobém horizontu?) 
Taktiky: jsou souhrnem plánů 
- Marketingový plán 
- Plán výroby 
- Finanční plán 
- Plán lidských zdrojů (1) 
1.1.3 Kdo bude plánovat 
Podnikatelé někdy plány považují za obtěžující záležitost. Za něco, co je nutné 
zpracovat zvláště v případě shánění externích zdrojů financování a externích investorů. 
Málokdy jsou podnikatelské plány chápány jako dokument pro podnikání a pro 
podnikatele. 
Podnikatelský plán slouží zejména ke dvěma účelům: 
- K vnitřní potřebě podniku 
- K vnější potřebě pro mimopodnikové účely (1) 
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1.1.3.1 Smysl podnikatelského plánu 
 
Obr. č. 3: Smysl podnikatelského plánu (Převzato z: 1, str. 21) 
Toto rozdělení předurčuje též dvě základní skupiny osob, které mají ze zpracování 
podnikatelských plánů hlavní prospěch, a to jsou: 
- Majitelé podniku a manažeři 
- Investoři 
Podnikatelský plán může být vypracován v různý čas s potenciálními přínosy pro různé 
druhy uživatelů. Grafické vyjádření kdo, proč a kdy podnikatelské plány sestavuje je 
uvedeno na obrázku. (1) 
 
1.1.3.2 Kdo má hlavní užitek z podnikatelského plánu 
Do podnikatelského plánu jsou vtaženy zejména tři typy osob:  
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- majitelé: myslí hlavně na budoucnost podniku (I. Skupina) 
- manažeři: řídí podnik (II. Skupina) 
- investoři: vstupují do podniku jako rizikový investoři, nebo bankéři, kteří úvěrují 
podnik (III. Skupina) 
Uvedené skupiny osob je nutno chápat jako ty, které mají z podnikatelských plánů 
největší užitek, ne jako ty, které podnikatelské plány připravují. Plán nemusí být 
připraven v podniku, ale může být za poplatek sestaven externí firmou.  
Tyto tři skupiny osob zainteresovaných do podnikatelských plánů mají společné a také 
odlišné motivy pro užití podnikatelských plánů. Společně se pak budou snažit o: 
- Hodnocení proveditelnosti a životaschopnosti zakázky nebo projektu. (Bude 
komerčně a pracovně životaschopný?) 
- Vytvoření cílů a rozpočtů. (Jaký je rozpočet a finanční cíl daný podnikatelským 
záměrem; jasná finanční vize s důvěryhodným rozpočtem je stěžejní požadavek 
každé zmíněné osoby z výše uvedených skupin) 
- Kalkulace kolik peněz bude potřeba (z jakých zdrojů, jaké množství a typ 
financí) (1) 
1.1.4 Požadavky na podnikatelský plán 
Podnikatelský plán by měl splňovat určité požadavky, a to především:  
- Stručnost a přehlednost (délka by neměla přesáhnout více než 50 strojových 
stran) 
- Jednoduchost (nezacházet do technických a technologických detailu. To jest, 
aby byl srozumitelný pro bankéře, investory i osoby bez hlubších znalostí) 
- Demonstrovat výhody produktu či služby pro uživatele, respektive zákazníka 
- Orientovat se na budoucnost (vystižení budoucích trendů a zpracování prognóz) 
- Být co nejvěrohodnější a realistický (otevřené ohodnocení konkurence zvyšuje 
důvěryhodnost podnikatelského záměru) 
- Nebýt příliš optimistický z hlediska tržního potenciálu (vzhledem ke snižování 
důvěryhodnosti vůči poskytovatelům kapitálu) 
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- Nebýt však příliš pesimistický (podceňování záměru může vést k neatraktivnosti 
pro investora) 
- Nezakrývat slabá místa a rizika projektu (existence korekčních opatření 
znamená připravenost týmu na zvládnutí případně vzniklých problémů 
s využitím zkušeností minulých let) 
- Upozornit na konkurenční výhody projektu, silné stránky firmy a kompetenci 
manažerského týmu 
- Prokázat schopnost firmy hradit úroky a splátky (v případě využití bankovního 
úvěru k financování projektu) 
- Prokázat jakým způsobem může poskytovatel kapitálu získat zpět vložený 
kapitál s patřičným zhodnocením 
- Být zpracován kvalitně i po formální stránce 
Na závěr je nezbytné uvést, že ani vysoká kvalita podnikatelského záměru nezaručí 
úspěch projektu. Kvalita přípravy projektu se pozitivně projeví tak, že:  
- Zvyšuje naději úspěchu jednotlivých projektů, které vedou ke zlepšení 
hospodářských výsledků podniku z dlouhodobého hlediska 
- Snižuje podstatně nebezpečí takového neúspěchu, který by vážně ohrozil 
finanční stabilitu firmy, případně její existenci. (9) 
1.2 Základní strategická analýza firmy  
Každá strategie by měla být zformulována na základě reálných fakt, zjištěných v 
průběhu analýz, zaměřených na podstatné jevy, ovlivňující strategická rozhodování.  
Podle toho, na co a jak je analýza zaměřena, lze rozlišit analýzu:  
  - vnějšího prostředí firmy   
  - očekávání důležitých stakeholders   
  - interního prostředí firmy   
  - analýza vnitřního prostředí metodou „7S“   
  - SWOT analýza (4) 
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1.2.1 Analýza vnějšího prostředí firmy 
K tomu, aby podnik byl úspěšný a profitabilní, musí být jeho strategie slučitelná 
s okolním prostředím. Podnik bude dosahovat lepších výsledků jen tehdy, podaří-li se 
mu dosáhnout souladu mezi jeho strategií a okolím. Pro management podniku je 
důležité znát dobře okolí podniku, jeho prostředí a faktory ovlivňující podnik. Toho lze 
docílit díky důslednému pozorování, analyzování a vyhodnocování společnosti. Potom 
se může společnost jednodušeji zaměřit na činnosti, které jsou pro ni smysluplné, 
užitečné a perspektivní a přinášejí mu konkurenční výhodu. 
  
Analýza okolí podniku by měla být uskutečňována ve třech základních na sebe 
navazujících krocích: 
 
- Analýza předpokládaného vývoje okolí a formulace dosavadní strategie, včetně 
průběhu realizace této strategie 
- Identifikace současného stavu a prognóza budoucího vývoje firemního okolí, včetně 
předpokládaných změn postavení podniku v podnikatelském prostředí 
- Ohodnocení významu identifikovaných změn pro další strategický rozvoj podniku a 
určení nových příležitostí a hrozeb. 
 
Analýza vnějšího okolí podniku je analýzou, která se zabývá vnitřními faktory, které 
mají vliv na podnik. Můžeme se setkat s tzv. PEST analýzou nebo rozšířenou formou 
SLEPTE. (5) 
  
SLEPTE (skládá se z počátečních písmen anglických slov analýzy): 
- sociální faktory (social) 
- legislativní faktory (legislative) 
- ekonomické faktory (economical) 
- politické faktory (political) 
- technologické a technické faktory (technological and technical) 
- ekologické faktory (ecological) 
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Sociální faktory 
Jakákoliv změna v sociální prostředí může mít vliv na změnu poptávky po produktech 
podniku a dostupnost a ochoty jednotlivců pracovat. Chování není určeno jen jejich 
vlastnostmi, ale je ovlivňováno také okolním prostředím. 
  
V úvahu je potřeba vzít: 
- demografické změny společnosti 
- strukturu společnosti 
- náboženství 
- vzdělanost obyvatelstva 
- velikost, vývoj a mobilitu pracovní síly 
- příjmy a kupní sílu obyvatelstva 
- rodinné hodnoty obyvatelstva apod.  
 
V rámci demografických faktorů je potřeba brát v úvahu tři základní faktory: 
- změna v populaci 
- posuny ve věku populace 
- rozložení příjmů populace 
 
Legislativní faktory 
Legislativní faktory se vztahují k právnímu prostředí, ve kterém se podnik vyskytuje. 
  
Toto prostředí je zpravidla vytvořené státní mocí a jde především o: 
- chystané a platné zákony a vyhlášky 
- státní regulace  
- regulace importu a exportu 
- ochrana životního prostředí  
 
 
Ekonomické faktory 
Mezi ekonomické faktory patří např. úrokové sazby, hospodářský růst, fáze 
hospodářského cyklu, inflace, směnné kurzy a další. 
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Politické faktory 
Politické faktory se týkají vládní politiky, stupně vládní intervence do ekonomiky, toho 
jak hodlá vláda podporovat podnikání a jaké jsou priority v této oblasti. Vládní politika 
může mít dopad na mnoho oblastí, které jsou pro podnikání důležité. 
  
Mezi politické faktory lze například zařadit: 
- aktuální politickou situaci 
- pozici a stabilitu vlády 
- monetární a fiskální politika 
- podpora zahraničního obchodu 
- postoj ke korupčnímu jednání 
Technologické a technické faktory 
Tyto faktory mají podstatný vliv na konkurenceschopnost podniku. V dnešní době 
technického pokroku je nutné tyto faktory neustále analyzovat, aby podnik nezaostával 
za ostatníma. 
  
Jde především o: 
- postoj k vědě a výzkumu 
- investice podniku do veky a výzkumu 
- podpora vědy a výzkumu vládou 
- množství a dostupnost informací 
- nové pracovní postupy, metody a techniky 
- rychlost morálního zastarávání v oboru 
  
Ekologické faktory 
Na ekologii je v současné době kladen velký důraz. Státy jsou členy různých organizací, 
které se zavazují k dodržování opatření, norem a limitů v oblasti ekologie a ochrany 
životného prostředí. 
 Ekologickým faktorem je např.: 
- nakládání s odpady 
- ochrana ohrožených druhů 
- míra podpory s využíváním obnovitelných zdrojů energie 
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- vnímání klimatických změn 
- přístup k ochraně životního prostředí (5) 
1.2.2 Analýza vnitřního prostředí firmy 
Každý podnikatel by měl pravidelně vyhodnocovat svou situaci. V pravidelných 
časových intervalech sledovat silné a slabé stránky ve firmě. To může uskutečňovat 
řadou různých analýz a metod. Jednou z nich je Analýza silných a slabých stránek 
zaměřená na vyhodnocení bodů ze všech oddělení. Ukazateli může být například 
výkonnost ve firmě, podíl na celkovém zisku firmy a vhodné je také vyhodnocení 
důležitosti každého vypsaného bodu. Pokud má firma marketingové oddělení, účetní  
a finanční oddělení, výrobní oddělení, personální oddělení, je vhodné ze všech těchto 
oddělení vytvořit závěrečné hodnocení. 
 
Příklady hodnotících bodů (parametrů) v marketingovém oddělení: 
Image firmy. 
Tržní podíl na vytyčeném trhu. 
Výzkum a vývoj firmy. 
Efektivnost propagačních služeb firmy. 
Distribuční soustava. 
 
Příklady hodnotících bodů (parametrů) ve finančním oddělení (v účetním 
oddělení): 
- Náklady firmy. 
- Výnosy firmy. 
- Celková ziskovost firmy. 
- Zisk, který přináší oddělení. 
- Finanční stabilita firmy. 
 
Příklady hodnotících bodů (parametrů) ve výrobním oddělení: 
- Výrobní kapacita firmy. 
- Technické zajištění. 
- Pružnost firmy při nenadálých změnách. 
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- Plnění termínů zakázek. 
 
Příklady hodnotících bodů (parametrů) v personálním oddělení: 
- Vnitřní struktura firmy. 
- Zajištění kvalitní pracovní síly. 
- Oddanost zaměstnanců k firmě. 
- Loajalita zaměstnanců. 
 
 
Další možnou metodou sledování silných a slabých stránek firmy je Matice výkonnosti 
a závažnosti. Opět se sestává (jako řada jiných matic) ze čtyř kvadrantů. Závěrečným 
hodnocením podnikatel získá, v jakém kvadrantu se jeho firma nachází a následně zjistí, 
co by měl změnit. Je nutné, aby zhodnotil každý faktor ve firmě podle výše uvedené 
závažnosti a výkonnosti. 
  
Podnikatel si také musí uvědomit a rozhodnout se, zda je pro něj výhodné klást důraz na 
napravení chyb u málo významných faktorů. Nebo zda se chce například radovat ze 
silných stránek, které se vyskytují u nevýznamných faktorů. A nebo, na druhou stranu, 
zda není výhodné zaměřit se na příležitosti, pro které má firma silné stránky. (5) 
1.2.3 McKinsey 7S 
McKinsey 7S je analytická technika používaná pro hodnocení kritických faktorů 
organizace, je používaná zejména v podnicích. Američtí konzultanti Anthony Athos, 
Richard Pascale, Tom Peters  a Robert H. Waterman, Jr. ze společnosti 
McKinsey&Company navrhli koncem 70. let sedmi prvkový způsob dekompozice 
organizace na tyto části: 
  Skupina (spolupracovníci) – cíleně orientované společenství lidí 
  Strategie – definice cílů skupiny a způsobu jejich dosažení 
  Sdílené hodnoty – vize, poslání, firemní kultura 
  Schopnosti – dovednosti, znalosti, zkušenosti 
  Styl – charakteristický způsob konání, jednání, chování 
  Struktura – organizační uspořádání skupiny, mechanismus řízení 
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  Systémy – metody, postupy, procesy, včetně technických systémů, informačních 
systémů a technologií 
Rámec McKinsey 7S patří mezi modely kritických faktorů úspěchu. (6) 
 
Obr č.4. McKinsey 7S (převzato z: 7, str. 12) 
 
1.3 Finanční plán 
Finance podniku jsou integrujícím prvkem systému podnikového řízení, ve kterém se 
komplexně projevují všechny činnosti podniku. Veškeré činnosti podniku, jako jsou 
například založení a zřizovací výdaje, nákup, výroba, prodej, likvidace, se projeví 
v pohybu peněžních prostředků. Souhrn práv a peněžních prostředků sloužících 
k podnikání představují majetek podniku. Podnikatelské subjekty jsou povinné evidovat 
spotřebu a nabytí majetku, tedy vést účetní evidenci, ve které budou zaznamenány 
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materiálové i veškeré finanční toky ve společnosti. Obsahem rozvahy je přehled  
o majetku podniku i jeho struktuře a finančních zdrojích, ze kterých byl pořízen. 
Základní účetní výkaz představuje rozvaha, kterou je nutné sestavit jak při vzniku 
podniku, tak v rámci účetní závěrky. Mimo rozvahu jsou součástí účetní závěrky výkaz 
zisku a ztráty, který eviduje náklady a výnosy podniku, případně přehled o peněžních 
tocích a přehled o změnách vlastního kapitálu. Nedílnou součást účetní závěrky 
představuje příloha k účetní závěrce, která informuje o použitých účetních metodách, 
nevykázaných závazcích atd. Všechny výše uvedené výkazy poskytují základní 
informace o hospodaření podniku a slouží jako výchozí podklad pro rozhodování. (1) 
1.3.1 Zdroje financování podniku 
Zdroje financování majetku podniku jsou uvedeny na straně pasiv v rozvaze a jejich 
struktura se označuje pojmem finanční struktura podniku nebo kapitálová struktura. 
Zachycuje kompozici podnikového kapitálu, ze kterého je financován fixní a oběžný 
majetek. Vzhledem k tomu, že by tento majetek měl být financován pomocí 
dlouhodobých zdrojů, tak pojem kapitálová struktura tvoří kompozici dlouhodobého 
kapitálu podniku. Tato struktura podniku je tedy pouze částí jeho finanční struktury. (1) 
1.3.2 Vlastní a cizí zdroje financování 
Zdroje financování lze posuzovat z několika hledisek. Základním dělením jsou vlastní  
a cizí zdroje financování.  
Vlastní zdroje financování tvoří vklady podnikatele, dary a dotace (pokud jsou splněny 
podmínky poskytovatele dotace), vklad profesionálních investorů (business angels, 
venture capital), emise akcií, jako externí vlastní zdroj financování. Charakter vlastních 
zdrojů mají i interně vytvořené zdroje financování, které zahrnují nerozdělený zisk 
minulých let, zisk běžného období, fondy tvořené ze zisku, odpisy a rezervy. Všechny 
tyto uvedené zdroje musí být evidovány v rozvaze podniku na straně pasiv, jako součást 
vlastního kapitálu. Proto jsou často opomíjené i přesto, že mohou tvořit rozhodující 
zdroj financování běžné činnosti podniku. Do tohoto jednoznačně spadají odpisy. 
Odpisy jsou definovány jako peněžní vyjádření opotřebení dlouhodobého majetku 
podniku, ke kterému dochází za určitou dobu (zpravidla jeden rok) a tvoří součást 
provozních nákladů. Také představují část ceny dlouhodobého majetku, která je 
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přenášena do hodnoty nových projektů a hradí ji kupující při koupi produktu. Odpisy 
tedy jako náklady snižují výsledek hospodaření podniku. Avšak odpisy (součást 
hodnoty a ceny produktu) inkasuje podnik tržbami, to jest v cenách prodané produkce  
a tvoří tedy součást peněžních příjmů. Proto je lze považovat za stabilní a často jediný 
zdroj interního financování podniku, i když jsou přednostně určeny k obnově 
odepisovaného majetku. Postupné snižování vstupní ceny dlouhodobého majetku 
způsobí, že společnost bude potřebovat finanční zdroje na obnovu tohoto majetku až 
uplyne doba jeho životnosti. Prakticky to znamená, že lze s odpisy po určitou dobu 
volně disponovat. Podnik by se tedy měl rozhodnout, zda odpisy použije k financování 
provozní činnosti nebo splátky dluhu, či k financování investičních projektů.  
Při poskytování financování podniku cizími zdroji má získaný kapitál charakter dluhu  
a poskytovatel roli věřitele. Cizí zdroje financování jsou tedy externí zdroje a podnik 
má právo s nimi disponovat po omezenou, předem známou dobu. Za poskytování 
finančních zdrojů věřiteli náleží odměna ve formě úroku z výše nesplaceného dluhu. 
Výše úroků je upravena smluvně. Věřitel nese podnikatelské riziko, tedy neručí za 
závazky podniku, nepodílí se na úhradě ztráty, ani nemá právo zasahovat do řízení 
podniku. Mezi cizí zdroje financování patří bankovní a obchodní úvěry, dluhopisy, 
finanční a provozní leasing i formy hybridního financování jako faktoring a forfaiting. 
Z výše uvedených zdrojů nelze považovat za typické cizí zdroje obchodní úvěry. Tento 
úvěr je zpravidla poskytován v naturální podobě mezi jednotlivými podniky na základě 
odběratelsko-dodavatelských vztahů. Jeho vznik je zapříčiněn časovým nesouladem 
mezi převzetí výrobku a služeb a jejich úhradou. U odběratele je to tedy závazek 
z obchodních vztahů a u dodavatele se projevuje jako pohledávka z obchodního styku. 
Obchodní úvěr lze považovat za jeden z nástrojů podpory prodeje a konkurenčního 
boje. Tyto úvěry jsou taktéž považovány za bezplatný zdroj financování, protože nejsou 
explicitně úročeny. Avšak prodávající, který je dodavatelem zpravidla cenu úvěru 
zahrne do nabídkové ceny. Pokud odběratel zaplatí za dodávku okamžitě, respektive 
před standardní dobou splatnosti, dodavatel většinou poskytuje slevu z prodejní ceny 
neboli skonto. Dle českých účetních standardů mezi cizí zdroje řadíme i rezervy. 
Rezervy jsou účelově vytvořené zdroje financování, sloužící na krytí budoucích 
finančně náročných výdajů (např. opravy dlouhodobého majetku), ovšem doba jejich 
vzniku není předem známa. Vzhledem k tomu, že jsou rezervy zahrnovány do nákladů, 
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snižují vytvořený zisk v daném období, avšak ne vždy jsou daňově uznatelným 
nákladem. (8) 
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2 Analýza problému současné situace 
 
2.1 Základní informace o společnosti 
 
Obchodní jméno: Oční Optika Věra Mišurcová s.r.o. 
Sídlo:   Pyskatého 2457/3, Břeclav, 69002 
Právní forma:  Společnost s ručením omezeným 
IČ:   02124611 
Datum zápisu:  20. 9. 2013 
Základní kapitál: 200 000 Kč 
Předmět podnikání: Oční optika, výroba, obchod a služby neuvedené v přílohách 1 a 3 
živnostenského zákona.  
Společnost je plátcem DPH, má 3 pracovníky a jejím jediným jednatelem a společníkem je 
Věra Mišurcová. Obchodní korporace se podřídila zákonu jako celku postupem podle § 
777 odst. 5 zákona č. 90/2012 Sb., o obchodních společnostech a družstvech. (10) 
 
 
Obr. č. 5: Logo společnosti (Převzato z: 21) 
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2.2 Organizační struktura společnosti 
 
Obr. č. 6: Organizační struktura Oční Optika Věra Mišurcová, s. r. o. (Zdroj: vlastní zpracování) 
Jednatelka se aktivně podílí na chodu celé společnosti, nákupu zboží a prodeji. Rovněž 
měří a vyšetřuje zrak, k čemuž jí slouží malá vyšetřovna. Společně se svými 
zaměstnanci se pak zabývají výrobou brýlí, servisem, poradenstvím a především 
prodejem brýlových obrub, specifických druhů brýlových skel, slunečních brýlí  
a doplňků. Účetnictví a mzdy si vede jednatelka sama v účetním programu, popřípadě 
spolupracuje s externí účetní. 
 
Obr. č. 7: Zaměstnanci společnosti paní Martina Stibůrková a Eva Vágnerová (Převzato z: 12) 
!
Věra!Mišurcová!jednatel!
Martina!Stibůrková!prodejce!Eva!Vágnerová!prodejce!
Věra Mišurcová 
Martina Stibůrková Eva Vágnerová 
  
31 
2.3 Historie firmy Oční Optika Věra Mišurcová s.r.o. 
Historie firmy sahá k samotnému vzniku podnikání v České republice. Po téměř 
padesátileté komunistické éře, kdy podnikání v naší domovině až na vzácné výjimky 
neexistovalo, moje matka Věra Mišurcová, využila velkých změn ve fungování celého 
státu a jako jiní odvážlivci se pustila do podnikání na vlastní pěst. Po předchozí čtyřleté 
praxi ve státním podniku Oční optika s.p., si 2. října 1992 otevřela vlastní firmu -  Oční 
Optika Věra Mišurcová na lukrativním místě ve vstupních prostorách břeclavské 
polikliniky, na místě bývalé kartotéky. O tento prostor se ucházela ve výběrovém řízení 
a po vítězství v něm, jej musela na své náklady přebudovat pro potřeby své firmy. 
Poliklinika se nachází v Břeclavi na ulici Bří Mrštíků 38 v těsném sousedství 
nemocnice. Provozovna byla tehdy první soukromý subjekt mezi jinak státním 
zdravotnickým zařízením. V té době byla podnikatelka také jediný zaměstnanec. Jelikož 
majitelka začala podnikat v porevoluční době, kdy trh nebyl nasycen a poptávka byla 
vysoká, firma prosperovala. Proto záhy začal v podnikání vypomáhat její manžel Libor, 
který pracoval ve svém volném čase. 
Za pomoci půjček od rodiny a úvěru sto tisíc od komerční banky majitelka 
zrekonstruovala prostor, který rozdělila na prodejnu a dílnu, ve které brýle zhotovovala. 
Za peníze pořídila nábytek, výlohy  a základní přístroje ke zhotovování brýlí. Jednalo se 
o brousící automat Weco r.v. 1962, ruční karborundový brus Weco, které daroval 
rodinný přítel z Rakouska, ruční diamantový brus Diabrus za 11500 Kč , vrtačku skel za 
5500 Kč, fokometr Meopta 28500 Kč, fén na nahřívání plastových obrub za 5000 Kč. 
Celkem za přístroje 40500 Kč. Nábytek na míru do prodejny za 17447 Kč, kancelářské 
potřeby a zboží. 
Přístrojové vybavení, ani personální obsazení brzy nedostačovalo poptávce, proto byli 
v roce 1993 přijati dva zaměstnanci s úvazkem 0.5 a 0.2. Stejně tak bylo nutno rozšířit 
dílenské zařízení. V polovině roku 1993 byl zakoupen japonský brousící automat 
Tacubo za cenu 372 000 Kč, který velmi usnadnil práci a ušetřil čas. Tento přístroj 
sloužil až do roku 2001, kdy byl nahrazen plně automatickým bezšablonovým 
brousícím automatem od francouzské firmy Essilor Gama, který byl pořízen na úvěr za 
cenu 856 000 Kč. Mimo jiné se v průběhu let vyměnily i fokometry (přístroje na měření 
optického středu a dioptrií) z tubusových na digitální.  
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Během let proběhly některé personální změny. Prvním zaměstnancem byla Blanka 
Prátová s částečným úvazkem 0.2 při mateřské dovolené. Pracovala pro firmu od 
1.1.1993 do 30.8.1995. V únoru 1993 přijala pracovní nabídku paní Emílie Lednická, 
pracující důchodkyně s úvazkem 0.5. Dále začátkem roku 1996 nastoupila Renata 
Wolfová. Ta ve firmě pracovala do začátku roku 1998, a to na plný úvazek. V září 1997 
nastoupila paní Martina Stibůrková, která práci přijala jako zástup za mateřskou 
dovolenou majitelky a v roce 2005 nastoupila paní Eva Vágnerová na plný úvazek. 
Poslední dvě uvedené ve firmě pracují dodnes. Všichni zaměstnanci měli vždy odborné 
vzdělání v oboru oční optik. Během dvaadvaceti let neprobíhaly personální změny příliš 
často a od roku 2005 je osazenstvo firmy stejné a vztahy na pracovišti jsou dobré. 
V roce 2006 proběhla celková rekonstrukce celého podniku, která probíhala současně 
s rekonstrukcí vestibulu a vstupních prostor polikliniky. Tato rekonstrukce trvala od léta 
do zimy, cirka pět měsíců. Změnilo se celkové rozvržení prostor zvětšil se obchod a 
zmenšila dílna. Nově vznikl také prostor optometristické vyšetřovny, kde probíhá 
vyšetřování zraku – měření refrakce a aplikace kontaktních čoček. V dílně  
i obchodě byl zhotoven nový moderní nábytek na míru, byla vyměněna okna za 
plastová a tím firma ušetřila nemalé náklady. Podlaha se vyměnila a místo původního 
linolea se udělala dlažba. Během rekonstrukce se firma odebrala do provizoria – do 
bývalé lékařské ordinace a sesterny. Přestože tyto prostory byly velmi stísněné a na 
málo frekventovaném místě, živnost dosahovala mimořádných obratů. Před vánoci 2006 
byla optika otevřena s novou tváří. Modernizace obchod oživila a vnesla svěží vánek. 
Podmínky prodeje se velmi zlepšily. Více zboží je vystaveno v nových skleněných 
vitrínách. 
2.4 Hodnocení dodavatelů 
Mezi hlavní dodávané komodity patří obruby brýlí, skla, sluneční brýle a doplňky. 
Všechny tyto dodávky odebírá společnost od mnoha větších i menších firem. 
S některými spolupracuje dlouhodobě a odebírá větší množství zboží. Patří mezi ně 
například Okula, Omega Optix, Sover, Essilor, s jinými spolupracuje krátkou dobu a za 
nedlouho spolupráci ukončuje. Spolupráci do jisté míry určují módní trendy dané doby. 
Podrobnější seznam dodavatelů a jejich hodnocení najdete níže. 
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Jelikož se společnost pohybuje v oblasti maloobchodu a chce mít co nejširší sortiment 
zboží, má mnoho jednotlivých dodavatelů. Dodavatele můžeme rozdělit do 4 hlavních 
kategorií. Dodavatelé obrub, skel, slunečních brýlí a doplňků. V soupisu níže vidíte 
název dodavatele, za kolik korun firma odebrala zboží za poslední rok (2014) a 
procentuální podíl celkového odběru zboží v dané kategorii. 
Sluneční brýle: 
• Sover - 17.975 Kč -12,5% 
• Sagitta - 31.560 Kč - 22% 
• Exit 1 - 53.172 Kč - 37% 
• Regina Import - 26.591 Kč - 18,5% 
• Ostatní - 10% 
Dodavatelé skel: 
• Omega Optix - 157.916 Kč - 13,2% 
• Essilor - 284 917 Kč - 23,8% 
• Optika Čivice - 396.258 Kč - 33,1% 
• Hoya Lens - 181 821 Kč - 15,1% 
• Sagitta - 42.080 Kč 3,5% 
• Konvex - Rovensko pod Troskami - 46 303 Kč - 3,8% 
• Ostatní – 10% 
Dodavatelé obrub: 
• Optiplast (Okula) Nýrsko  - 170.758 Kč - 22,6% 
• Gafas - 210 813 Kč – 27,7% 
• Sover - 53.925 Kč – 7,6% 
• Aglaja -54 904 Kč – 7,8% 
• Regina Import -zahraniční dodavatel- Slovensko - 49.383 Kč – 7,1% 
• Sagitta - 126.240 Kč – 16,9% 
• Ostatní - 10%  
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Příslušenství (pouzdra, šňůrky, čistící prostředky, náhradní díly): 
• Feba Turnov - 28 567 Kč - 21,1% 
• Mr. Gain - 47 710 Kč - 35,2% 
• Petr Kazda - Brietfield a Schliekert - 18 514 Kč - 13,7% 
• Ostatní - 30% 
Společnost své dodavatele prozatím nijak nehodnotila, ale vzhledem k tomu, že by to 
pro ni bylo přínosné, aplikujeme metodiku bodového hodnocení. Cílem této metodiky je 
přiřadit ke každému hodnocenému kritériu počet bodů dle předem definované stupnice. 
Tyto body se poté sečtou a z výsledků se určí, který dodavatel je pro společnost 
nejvýhodnější.  
Nejdůležitější hodnotící kritéria pro daný podnik jsou: 
• kvalita dodávaného zboží/služeb, 
• spolehlivost dodávky (dodání potřebného množství dle dohodnutých náležitostí 
ve stanoveném čase), 
• cena,  
• dodací lhůta a podmínky, 
• úroveň vztahů a vzájemná komunikace. 
 
Stupnice hodnocení dodavatelů 
Tab. č. 1: Bodová stupnice hodnocení dodavatelů (Zdroj: vlastní zpracování) 
Ukazatel Zcela 
nevyhovuje 
Dodavatel 
uspokojivý 
Dodavatel 
vyhovující 
Zcela 
vyhovuje 
Počet bodů 1 2 3 4 
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Tabulka hodnocení dodavatelů slunečních brýlí 
Tab. č. 2: Hodnocení dodavatelů slunečních brýlí (Zdroj: vlastní zpracování) 
Kritérium 
Dodavatelé 
Sover Sagitta Exit 1 Regina Import 
Kvalita zboží 3 4 2 4 
Spolehlivost dodávky 4 4 2 3 
Cena 3 2 3 1 
Dodací podmínky 4 3 2 2 
Dodací lhůta 3 4 1 2 
Komunikace 4 4 1 3 
Součet bodů 17 19 11 14 
Pořadí 2. 1. 4. 3. 
Jak je patrné z tabulky, nejlépe se umístila v kategorii slunečních brýlí firma Sagitta. 
Podnik s ní spolupracuje již spoustu let a má s dodavatelem dobré vztahy. Zboží je 
kvalitní a přitom za rozumnou cenu. Brýle jsou doručovány včas a pokud se přece jen 
někde něco zasekne, firma Sagitta rychle jedná a komunikuje. Procentuální podíl (22%) 
odběru je zhruba na průměru v dané kategorii. Doporučuje se od firmy odebírat stejné 
nebo větší množství. Určitě ne méně. Dále se umístila firma Sover, jejíž zboží je za 
přijatelnou cenu, ale méně kvalitní, než je tomu u Sagitty. Na třetím místě se umístila 
firma Regina Import. Zboží od Regina Import je kvalitní, ale drahé. Problém je taky u 
lhůty dodávek a spolehlivosti. Hlavní příčina je, že zboží se objednává ze zahraničí, 
takže dodávky trvají dlouho a nejsou spolehlivé. Zde by se měla firma Oční Optika 
Věra Mišurcová s.r.o pokusit vyjednat lepší dodavatelské podmínky, protože zboží od 
Regina Import je kvalitní a hezké. Na čtvrtém místě se umístila firma Exit 1, která je 
paradoxně zdaleka největším dodavatelem slunečních brýlí. Kvůli nízké ceně ale už 
není prostor pro poskytování služeb navíc a bonusů. Komunikace taky vázne a dodávky 
nejsou spolehlivé. Zboží se však díky nízké ceně dobře a rychle prodává. Proto se 
doporučuje s dodavatelem spolupracovat nadále, i když paradoxně dopadl v hodnocení 
nejhůře. 
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Tabulka hodnocení dodavatelů skel 
Tab. č. 3: Hodnocení dodavatelů skel (Zdroj: vlastní zpracování) 
Kritérium 
Dodavatelé 
Omega 
Optix Essilor 
Optika 
Čivice 
Hoya 
Lens Sagitta Konvex 
Kvalita zboží 2 4 4 3 3 3 
Spolehlivost 
dodávky 3 4 3 3 4 4 
Cena 3 2 3 2 4 4 
Dodací 
podmínky 3 3 4 4 3 1 
Dodací lhůta 4 3 4 3 4 2 
Komunikace 2 2 4 3 4 3 
Součet bodů 17 18 22 18 19 17 
Pořadí 5/6. 3/4. 1. 3/4. 2. 5/6. 
Tab. č. 3: Hodnocení dodavatelů skel (vlastní zpracování) 
U dodavatelů skel hodnocení vyšlo vyrovnaně. Mírně vyčnívá na prvním místě Optika 
Čivice. Zároveň je s dodávkou zboží za téměř 400.000 Kč ročně největším dodavatelem 
optiky vůbec. To svědčí o spokojené a vzájemně výhodné spolupráci. Na druhém místě 
se pak umístila firma Sagita, která dodává do podniku zboží všech 3 hlavních 
prodejních kategorií (obruby, skla, sluneční brýle), což svědčí o velké spokojenosti 
optiky s dodavatelem. Na třetím/čtvrtém místě se umístily firmy Essilor a Hoya lens. 
Zde se doporučuje, vzhledem k dlouholeté spolupráci, pokusit vyjednat lepší cenu a 
taky komunikace občas vázne. Na děleném posledním místě se umístily firmy Konvex a 
Omega Optix. U firmy Omega Optix se doporučuje pokusit se vyjednat lepší podmínky 
a u firmy Konvex rovnou rozvázat spolupráci, jelikož se ani nijak významně na 
dodávkách skel nepodílí (3,8%) 
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Tabulka hodnocení dodavatelů obrub 
Tab. č. 4: Hodnocení dodavatelů obrub (Zdroj: vlastní zpracování) 
Kritérium 
Dodavatelé 
Optiplast Gafas Sover Aglaja Regina Import Sagitta 
Kvalita zboží 2 3 4 4 3 3 
Spolehlivost 
dodávky 3 4 4 3 3 4 
Cena 4 2 3 2 1 3 
Dodací 
podmínky 3 3 4 2 2 3 
Dodací lhůta 4 4 3 2 2 4 
Komunikace 1 4 4 3 3 4 
Součet bodů 19 20 21 16 14 21 
Pořadí 4. 3. 1/2. 5. 6. 1/2. 
U obrub se o první a druhé místo dělí firmy Sover a Sagitta. Sagitta ani v této kategorii 
nezklamala a opět se umístila na přední příčce. Není proto potřeba tohoto dodavatele 
rozebírat. Sover se může pochlubit výtečným poměrem cena/výkon a taky poměrně 
dobrou komunikací a dodacími podmínkami. Hned v závěsu se pak umístily firmy 
Gafas a Optiplast. U první zmíněné je zboží poměrně drahé, nicméně kvalitní a u druhé 
vázne zejména komunikace. Na posledním místě se umístila společnost Regina – 
Import, kde je největší problém s dodávkami, komunikací a taky vysoká cena. 
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Tabulka hodnocení dodavatelů příslušenství 
Tab. č. 5: Hodnocení dodavatelů příslušenství (Zdroj: vlastní zpracování) 
Kritérium 
Dodavatelé 
Feba 
Turnov Mr. Gain 
Brietfield 
and 
Schliekert 
Kvalita zboží 3 3 4 
Spolehlivost 
dodávky 3 3 2 
Cena 3 4 2 
Dodací podmínky 2 3 3 
Dodací lhůta 3 3 1 
Komunikace 2 4 3 
Součet bodů 16 20 14 
Pořadí 2. 1. 3. 
U kategorie doplňků logicky není tolik dodavatelů. Podnik víceméně spolupracuje se 
třemi. Nejlépe v hodnocení dopadla společnost Mr. Grain. Breifield and Schliekert je 
pro podnik nevyhovující z hlediska dodacích lhůt. Proto je doporučením poohlédnout  
se po někom spolehlivějším. 
2.5 Hodnocení vnějšího prostředí firmy 
Obchodní a podnikatelské prostředí se velmi rychle mění a každá společnost se musí 
umět rychle přizpůsobovat, pokud chce na trhu přežít. Součástí účinného a dnes již 
nutného prostředku v boji s konkurencí je formulace základní strategie firmy. Abychom 
mohli takovou strategii stanovit, musíme si nejprve určit a zanalyzovat vše, co firmu 
ovlivňuje. Prvky a faktory ovlivňující  podnik, můžeme rozdělit do dvou kategorií. Na 
ty které nemůžeme nijak významně ovlivnit nebo jen částečně (vnější), lze se na ně však 
připravit důkladnou analýzou, a na ty, které se týkají vnitřního chodu společnosti 
(vnitřní), ty ovlivnit lze. 
2.5.1 SLEPTE analýza 
Pro analýzu obecného okolí podniku zvolíme metodu SLEPTE. Samozřejmě v oblasti 
maloobchodu se některými částmi analýzy zabýváme podrobněji (část ekonomická, 
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sociální) a jinými skoro vůbec (ekologická – prodej brýlí má minimální dopad na 
ekologii a nemusí řešit například nakládání s nebezpečnými odpady) 
2.5.1.1 Sociální faktory 
Zjednodušeně můžeme říci, že sociální faktory jsou faktory ovlivňující chování 
spotřebitele. Jakákoliv změna v sociálním prostředí může mít vliv na změnu poptávky 
po produktech trhu. V průběhu posledních 25 let životní úroveň spotřebitele kontinuálně 
rostla. Pravidelně se zvyšovala průměrná mzda obyvatelstva a lidé dnes jsou ochotni 
utratit více, pokud je zboží kvalitní a exkluzivní a nehledí pouze na cenu a kvantitu. 
Také jsou lidé více konfrontování se západními trhy a ovlivňování tamními módními 
trendy. Výše zmíněné faktory si společnost Oční Optika Věra Mišurcová s.r.o. 
uvědomuje a jistě ji ovlivňují. 
V České Republice ze sociálních faktorů musíme vzít v úvahu zejména: 
- demografické změny společnosti 
- strukturu společnosti 
- velikost, vývoj a mobilitu pracovní síly 
- příjmy a kupní sílu obyvatelstva 
 
Stručná charakteristika a přednosti jihomoravského kraje 
• Rozloha: 719 555 ha 
• Počet obyvatel: cca 1 169 000 obyvatel 
• Hustota osídlení: cca 162 obyvatel/km2 
• Počet obcí: 673 
• Počet měst: 49 
• Okresy: 7 (Blansko, Brno-město, Brno-venkov, Břeclav, Hodonín, 
Vyškov, Znojmo) 
• Statutární města: Brno (cca 370.000 obyvatel) 
• Počet obcí s rozšířenou působností: 21 
• Počet obcí s pověřeným obecním úřadem: 34 (13) 
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Jihomoravský kraj se rozkládá v jihovýchodní části České republiky při hranicích 
s  Rakouskem a Slovenskem. Krajským městem je druhé největší město v ČR Brno, 
které je významným střediskem justice, ekonomickým a správním centrem, městem 
univerzit a veletržním centrem střední Evropy. Výhodou kraje je vynikající dopravní 
dostupnost a strategická poloha na křižovatce transevropských silničních a železničních 
dálkových tras, které jsou důležitými tepnami spojujícími západní Evropu s východní a 
severní s jižní. Jihomoravský kraj patří k regionům s výrazným ekonomickým 
potenciálem. Zejména v posledních letech roste počet podnikatelských subjektů 
v oblasti počítačové technologie, telekomunikací, vývoje softwaru a ostatních hi-tech 
oborů. Na nadprůměrné vzdělanostní úrovni obyvatel v kraji má podíl kvalitní systém 
vysokého školství. Na vysoké úrovni je i jihomoravské zemědělství – zemědělská půda 
tvoří 60% výměry regionu, z níž 83% připadá na ornou půdu. V hojné míře se zde 
pěstuje ovoce a zelenina a také vinná réva, což je specialitou kraje. Jihomoravský kraj 
má bohatou historii a mnoho kulturních památek. Jmenujme Lednicko-valtický areál, 
jež je unikátem ve světovém měřítku a právem je zařazen na seznam světového dědictví 
UNESCO. Oblíbeným způsobem poznávání kraje se v posledních letech stala 
cykloturistika. Trendu napomohla výstavba a rozvoj cyklotras. V posledních letech je 
patrná marketingová aktivita a propagace kraje, která velkou měrou napomohla 
k prudkému rozvoji turistického ruchu. (13) 
Město Břeclav 
Sídlo firmy se nachází v Břeclavi která je nadosah Lednicko-valtického areálu, vzdálená 
6 km od Lednice a 9 km od Valtic a je tedy v přímé konfrontaci s turistickým ruchem ve 
městě. Tato skutečnost má na maloobchod patrný vliv i v oblasti oční optiky. Od 
krajského města Brna je vzdálena 55 km  a je napojena na dálnici D2.  
V Břeclavi žije 24 956 obyvatel a rozkládá se na výměře 7719 ha. Má velmi dobrou 
dostupnost do Brna ať už autem po dálnici nebo ještě lépe vlakem. Břeclav leží na 
křižovatce dvou hlavních evropských železničních koridorů Berlín-Vídeň a Varšava-
Budapešť. Cesta vlakem EC do Brna pak trvá 25 minut a spoj jezdí každou hodinu. 
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Nezaměstnanost v okrese Břeclav klesla v polovině roku 2014 těsně pod republikový 
průměr (6,8 % Břeclav; 7,5 % ČR). Za celý rok 2014 pak byla v ČR 7,7 %, v Břeclavi 
7,8 % a v celém jihomoravském kraji 8,4 %. Co se týče celého kraje, jižní Morava se 
tradičně potýká s vysokou nezaměstnaností. I v Brně je ve srovnání s ČR poměrně 
vysoká nezaměstnanost (8,9 %). (14) 
Za takto nízkou nezaměstnanost v Břeclavi může zejména trio největších výrobních 
podniků ve městě: OTIS a.s., Fosfa a.s. a Alcaplast s.r.o., kterým se nyní dobře daří, 
rozšiřují výrobu a nabírají nové zaměstnance. 
Město Hodonín 
Nová pobočka se bude nacházet ve městě Hodoníně, které leží 23 km od města 
Břeclavi. Hodonín má 25 044 obyvatel a rozkládá se na 6 445. Mezi městy je velmi 
dobrá dopravní dostupnost ať už autem po silnici 1. třídy (cca 20 minut), vlakem po 
koridoru Břeclav – Ostrava (EC - 11 min, rychlík – 12 min, spěšný vlak – 13 min nebo 
osobní vlak; 17 min), či pravidelnými autobusovými linkami. (20) 
Nezaměstnanost v okrese byla na konci roku 2014 9,8 %. Což je oproti Břeclavi více.  
Kriminalita je potom v obou okresech výrazně nižší, než v republikovém průměru. 
Průměrná měsíční mzda 
Dalším faktorem, který se významně podílí na ochotě a možnosti obyvatel utrácet je 
průměrná mzda. Logicky čím víc peněz člověk vydělá, tím více může utratit. Tato 
skutečnost významnou měrou ovlivňuje životaschopnost a prosperitu veškerého 
maloobchodu, odvětví oční optiky nevyjímaje. 
Tab. 6: Porovnání vlivů na ekonomickou aktivitu Jihomoravského kraje a ČR (Zdroj: 17)  
  Celá ČR Jihomoravský kraj 
Hrubá mzda 27.200 Kč 24.483 Kč 
Míra ekonomické aktivity 59,30% 58,30% 
Nezaměstnanost 7,70% 7,80% 
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2.5.1.2 Legislativní faktory  
Podnikání v oblasti oční optiky spadá pod vázanou živnost. Pro provozování vázané 
živnosti je třeba prokázat požadovanou odbornou způsobilost, kterou představuje 
dosažené požadované vzdělání, v některých případech i délka praxe. Živností dle 
živnostenského zákona se rozumí: soustavná činnost provozovaná samostatně, vlastním, 
jménem, na vlastní zodpovědnost, dle podmínek, které stanovuje živnostenský zákon. 
Podnikatel (nebo odpovědný zástupce právnické osoby) musí splňovat všeobecné a 
zvláštní podmínky k provozování živnosti. U právnické osoby se do funkce 
odpovědného zástupce ustanovuje osoba, která je statutárním orgánem nebo alespoň 
jeho členem a splňuje podmínky pro výkon této funkce. 
Specifika která se vztahují k ohlášení: 
K ohlášení je nutné přiložit doklady, které prokazující dosažení odborné způsobilosti:  
• způsobilost k výkonu zdravotnického povolání optometristy podle zvláštního 
právního předpisu (zákon č. 96/2004 Sb.), nebo 
• vyšší odborné vzdělání v oboru diplomovaný oční optik nebo diplomovaný 
oční technik, nebo střední vzdělání s maturitou v oboru oční optik nebo oční 
technik, nebo 
• osvědčení o rekvalifikaci nebo jiný doklad o odborné kvalifikaci pro 
příslušnou pracovní činnost které vydává akreditované zařízení podle 
zvláštních právních předpisů, nebo zařízení akreditované Ministerstvem 
školství, mládeže a tělovýchovy, nebo ministerstvem, do jehož působnosti 
patří odvětví, v němž je živnost provozována, a 4 roky praxe v oboru. (15) 
Dále se podnik musí řídit obecnými zákony, které jsou společné pro všechny 
podnikající subjekty: 
 • Zákon č. 513/1991 Sb., obchodní zákoník 
• Zákon č. 262/2006 Sb., zákoník práce 
• Zákon č. 235/2004 Sb., o dani z přidané hodnoty 
• Zákon č. 586/192 Sb., o daních z příjmu 
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• Zákon č. 563/1991 Sb., o účetnictví 
2.5.1.3 Ekonomické faktory 
Vývoj HDP 
Od roku 2008 kdy v USA nastartovala tzv. hypoteční krize globální ekonomickou krizi, 
jsme byli svědky nikoliv růstu hrubého domácího produktu, ale naopak poklesu. 
(Výjimky tvoří rok 2008, kdy se do ČR krize ještě nedostala a roky 2010 (+2,5 %)  
a 2011 (+1,8 %)). Naštěstí v posledním čtvrtletí roku 2013 se situace zvrátila  
a meziroční změna HDP se dostala do kladných čísel. (16)  
Hrubý domácí produkt vzrostl ve 4. čtvrtletí roku 2014 meziročně o 1,4 % a oproti 
předchozímu čtvrtletí o 0,4 %. Zpřesněný odhad potvrdil růst HDP v roce 2014 o 2,0 %. 
Hrubý domácí produkt očištěný o sezónnost a cenové vlivy byl ve 4. čtvrtletí meziročně 
vyšší o 1,4 % a v mezičtvrtletním srovnání o 0,4 %. Oproti předchozímu odhadu byly 
využity nové údaje za sektor vládních institucí a také zpřesněné informace o daních na 
produkty. Toto zpřesnění mělo na tempo růstu HDP ve 4. čtvrtletí pouze mírný dopad. 
Odhad za celý rok 2014 se nezměnil (2,0 %). 
Klíčové složky poptávky měly ve 4. čtvrtletí na meziroční i mezičtvrtletní zvýšení 
ekonomické výkonnosti pozitivní vliv. Výdaje na konečnou spotřebu domácností 
meziročně vzrostly o 2,0 % a tvorba hrubého fixního kapitálu byla vyšší o 4,3 %. 
Aktivní saldo zahraničního obchodu v běžných cenách 64,8 mld. Kč se ve srovnání 
se 4. čtvrtletím roku 2013 zvýšilo o 6,2 mld. Kč. Vývoz i dovoz zboží přitom vzrostly 
meziročně shodně o 7,3 % a zvýšení dovozu služeb o 15,9 % značně předstihlo jejich 
vývoz, který byl meziročně vyšší o 8,2 %. 
Podle zpřesněného odhadu ukazatelů sektoru vládních institucí, založeném na úplnějším 
datovém fondu, se výdaje na konečnou spotřebu vládních institucí ve 4. čtvrtletí 
meziročně zvýšily o 4,2 %. K růstu přispěly zejména náhrady zaměstnancům, 
mezispotřeba a naturální sociální transfery. 
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Výkonnost národohospodářských odvětví měřená hrubou přidanou hodnotou vzrostla 
v posledním loňském čtvrtletí meziročně o 3,0 % a mezičtvrtletně o 1,2 %. Ze zvýšené 
domácí i zahraniční poptávky těžila většina odvětví, zejména zpracovatelský průmysl, 
informační a komunikační činnosti, profesní a administrativní činnosti, obchod  
a doprava. (17) 
 
Graf č. 1: Vývoj HDP a HPH (modře) ve stálých cenách, mezičtvrdletní indexy (Převzato z: 17) 
Prognóza HDP 
Tab. č. 7: Prognóza HDP (Převzato z: 18) 
ukazatel    rok     ve výši 
meziroční růst reálného HDP 
2014 2,3% 
2015 2,6% 
2016 3,0% 
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Inflace v ČR 
Současná míra inflace měřená k 1.3.2015 činí 0,1 %. To je nejnižší míra inflace od října 
roku 2009, kdy byla inflace dokonce záporná. (Výjimku tvoří pouze červen 2014, kdy 
byla na měsíc inflace rovna 0 %). Trend velmi nízké inflace je u nás patrný už od 
listopadu roku 2014, kdy byla inflace právě 0,1 %  a tato míra přetrvává doteď. (17) 
 
Graf č. 2: Vývoj inflace od roku 2013 po současnost a prognóza inflace do poloviny roku 2016. (Převzato 
z: 18) 
Graf zobrazuje nejistotu budoucího vývoje indexu spotřebitelských cen. Nejtmavší 
pásmo kolem středu prognózy odpovídá vývoji, který nastane s 30% pravděpodobností. 
Rozšiřující se pásma zobrazují postupně vývoj s pravděpodobností 50 %, 70 % a 90 %. 
Pro ekonomiku je ideální mírná inflace v řádech jednotek procent. Snahu o přiblížení se 
tomuto trendu jeví i ČNB jak můžeme vidět v grafu víše a v prognóze pro první pololetí 
roku 2016 níže.  (18) 
Tab. č. 8: meziroční přírůstek indexu spotřebitelských cen (Převzato z: 18) 
ukazatel horizont  ve výši 
Meziroční přírůstek indexu 
spotřebitelských cen 
1. čtvrtletí 2016 1,1% 
2. čtvrtletí 2016 1,6% 
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Shrnutí 
Co se týče ekonomického sektoru, tak momentálně jsou podmínky pro rozvoj podnikání 
dobré. Po období útlumu zažíváme období růstu HDP, jež se dle prognóz má ještě 
zvyšovat. 
2.5.1.4 Politické faktory 
V naší republice máme politické rozdělení formou parlamentní demokracie. To nám 
přináší sice svobodu v podnikání a vůbec ve způsobu, jakým se chceme živit, na druhou 
stranu  se každé čtyři roky mění stavba vládnoucí koalice a s tím se i často mění, či 
upravují zákony. V minulosti se často měnily daňové sazby a výše odvodů do 
sociálního systému a zdravotnictví. S tímto jevem je třeba počítat i do budoucna. 
Nicméně změny v minulosti (od roku 1989) nebyly tak výrazné, aby významným 
způsobem ovlivnily životaschopnost podnikání. Nepředpokládá se, výrazná změna 
v tomto ohledu ani do budoucna. 
2.5.1.5 Technologické faktory 
Tyto faktory nejsou v oboru oční optika tak významné jako v jiných oborech podnikání, 
nicméně je nutné mít oči otevřené a modernizovat vybavení dílny a stroje na výrobu 
brýlí, které v posledních dvaceti letech prošly podstatnými změnami. Zatímco v době 
založení firmy (1992) se brýle zhotovovaly téměř ručně, firma Oční Optika Věra 
Mišurcová vlastnila pouze „brusný kotouč“ na kterém se čočky opracovávaly manuálně 
a velmi záleželo na šikovnosti brusiče, dnes jsou ve firmě plně automatické stroje, které 
udělají všechnu práci za vás a stroj je schopen po krátkém zaškolení obsluhovat téměř 
kdokoliv. Také sortiment samotných brýlových čoček se neustále rozšiřuje a je nutné 
nové trendy na poli oční optiky sledovat. 
2.5.2 Analýza oborového okolí firmy pomocí Porterova modelu 
Pro analýzu oborového okolí zvolím Porterův model. Použitím tohoto analytického 
nástroje zjistíme: 
• Hrozbu nástupu substitučních produktů 
• Hrozbu nástupu nových konkurentů 
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• Vyjednávací sílu dodavatelů 
• Vyjednávací sílu zákazníků 
• Sílu konkurence mezi stávajícími konkurenty (19) 
Hrozba nástupu substitutů 
Hlavním a v posledních letech oblíbeným substitutem klasické brýlové optiky jsou 
kontaktní čočky. Díky technologickému rozmachu posledních let dostaneme na trhu 
velké množství druhů kontaktních čoček. Jedná se buď o čočky na jedno použití, které 
ocení občasní uživatelé čoček, kteří je používají při činnostech kde běžné brýle překáží 
nebo se nehodí (sport, motorizmus, cyklistika, atd.), dále se jedná o cenově 
nejdostupnější kontaktní čočky na denní nošení s nutností každodenního vyjmutí čoček 
na noc a uložení do roztoku a v neposlední řadě o novinku posledních let, čočky 
měsíční, kde si uživatel čočky nasadí, měsíc v kuse je nosí a pak je vyjme a vyhodí. I 
když kontaktní čočky jsou běžným sortimentem očních optik, největší hrozbou  je 
snadná dostupnost kontaktních čoček na internetu. Brýle je nutno v optice nejprve 
vyzkoušet jestli sedí, optik změří a zaznačí zorný střed, brýle se zákazníkovi vyhotoví a 
teprve pak zákazník odchází se zbožím. U kontaktních čoček tato nutnost odpadá. Proto 
se prodej kontaktních čoček v kamenných prodejnách stává spíše okrajovou záležitostí. 
Hrozba nástupu substitutů je střední. 
Hrozba nástupu nových konkurentů 
Zde je riziko vysoké jako ve většině odvětví maloobchodního prodeje, jelikož se 
nejedná o činnost náročnou ani na finanční prostředky, ani na know-how, ani na 
technologie. Každé i menší město nějakou oční optiku má a každá díra na trhu bývá 
rychle zaplněna. Hrozba vstupu nových konkurentů je vysoká. 
Vyjednávací síla dodavatelů 
Popis a hodnocení dodavatelů jsme již provedli výše. Je z něj patrné, že dodavatelů je 
na poli brýlové optiky velké množství a tudíž si silně konkurují. Prodejny se také snaží 
o různorodost svého zboží a proto odebírají od více dodavatelů. Pokud dodavatel 
nevyhovuje, není problém jej změnit. Dodavatelská vyjednávací síla je proto nízká. 
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Vyjednávací síla zákazníků 
Naopak u zákazníků je to přesně naopak. Očních optik je spousta, navíc se dají velmi 
levné brýle pořídit v obchodních řetězcích. Každá optika proto musí o zákazníky 
bojovat a o své stávající náležitě pečovat. Společnost Oční Optika Věra Mišurcová sází 
zejména na vstřícný a osobní přístup k zákazníkovi. Zakládá si na tom, aby klientovi 
brýle slušeli a byl spokojený a to i za cenu prodeje levnějších, ale pro daného klienta 
slušivějších brýlí. Samozřejmostí je velká rozmanitost zboží odpovídající posledním 
trendům. Vyjednávací síla zákazníků je tedy vysoká. 
Síla konkurence mezi stávajícími konkurenty 
Konkurence v oboru oční optika, je ve městě Břeclav poměrně vysoká. Město má 24 
956 obyvatel (k 1.1.2014) a na jeho území se nachází 6 očních optik a to kromě 
popisované společnosti jsou Top Optik Helena Grůzová, Oční optika Hana Baránková, 
TaS Optik s.r.o., CMC s.r.o. a Optika Růžové brýle. Největší konkurencí pro firmu je 
Top Optik Helena Grůzová, jejíž společnost má ve městě největší tržní podíl. Naší firmě 
se přesto i v takhle silné konkurenci daří. Neznamená to však, že bychom nemuseli být 
neustále ve střehu a konkurenční podniky přestali pozorovat. Síla konkurence mezi 
stávajícími konkurenty je proto vysoká. 
Konkurence v Hodoníně je nižší než v Břeclavi. Je to také jeden z důvodů, proč chceme 
pobočku otevřít právě tady. Velmi výhodná je pro nás také blízkost obou měst,  
dopravní dostupnost a dobrá poloha. V Hodoníně jsou celkem 2 firmy na poli oční 
optiky. Oční studio Aleš Žejdl a Oční optika Šefčíková Iveta s pobočkami na ulicích 
Havlíčkova, Národní třída (v budově polikliniky) a Dolní Valy. Logicky právě Oční 
optika Šefčíková Iveta je pro nás největší hrozbou, jelikož ovládá značnou část trhu ve 
městě a jistě má vybudovanou dobrou základnu zákazníků. Na druhou stranu se jedná o 
jednu firmu a dá se předpokládat, že strategie jednotlivých poboček bude podobná. 
Vzhledem k tomu, že v Břeclavi je optik 6 a v Hodoníně pouze 2 (celkem 4 
provozovny) a města mají téměř stejný počet obyvatel, jeví se výhodné otevřít novou 
provozovnu právě v Hodoníně. Síla konkurence mezi stávajícími konkurenty je 
střední. 
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Shrnutí 
• Hrozba nástupu substitučních produktů - střední 
• Hrozba nástupu nových konkurentů – spíše vysoká 
• Vyjednávací sílu dodavatelů - nízká 
• Vyjednávací sílu zákazníků - vysoká 
• Síla konkurence mezi stávajícími konkurenty 
o Břeclav – vysoká 
o Hodonín - střední 
2.6 Hodnocení vnitřního prostředí firmy 
 
2.6.1 Analýza metodou 7S 
Tab. č. 9: Analýza metodou 7S (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Strategie 
! Udržet si stávající zákazníky 
! Získat nové zákazníky 
! Dobrá komunikace a vztahy se zákazníky 
! Udržet pozici na trhu 
! Zachování dobrých vztahů s dodavateli 
! Udávat trendy na poli oční optiky 
 
 
Struktura 
! Jeden vlastník a jednatel 
! 2 zaměstnanci 
! Hlavní činností jednatele je udržovat podnik v chodu, 
objednávat nové zboží, administrativní činnost, 
reprezentativní činnost, pravidelné vyhodnocování 
ekonomické situace podniku, jednatelka se také přímo podílí 
na prodeji 
! Hlavní činností zaměstnanců je prodej a vyhotovování brýlí, 
udržování prodejny v reprezentativním vzhledu 
 
 
Systémy 
! Firma využívá podpůrný systém Newton pro evidenci 
prodaného zboží, na které přispívají zdravotní pojišťovny 
! Účetnictví je vedeno v ekonomickém programu Pohoda. 
Program umožňuje přehled o všech finančních tocích a 
dalších účetních datech 
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Styl 
! O všech zásadních věcech rozhoduje jednatelka sama. Názor 
zaměstnanců má poradní charakter a jednatelka k němu 
přihlíží.  
! Styl řízení je tedy mixem mezi stylem autokratickým a 
demokratickým 
 
Spolupracovníci 
! Dva zaměstnanci firmy jsou motivováni hlavně pohyblivou 
částí platu. Čím větší tržby, tím větší plat 
! Vztahy zaměstnanců s jednatelkou jsou na velmi dobré 
úrovni. Všichni tři jsou dobrými přáteli, kteří se scházejí i 
mimo pracoviště při různých příležitostech. Jelikož spolu 
všichni tráví na pracovišti většinu pracovní doby, jsou dobré 
vztahy velmi důležité 
 
 
Schopnosti 
! Jednatelka podniká 23 let, má s vedením firmy letité 
zkušenosti, pravidelně sleduje trendy a novinky ve svém 
oboru 
! Všichni mají středoškolské vzdělání v oboru oční optik 
! Komunikace a empatie na ose prodejce, zákazník je 
mimořádně dobrá, firma na tom staví svou vizi 
! Prezentace nového zboží, motivační a přesvědčovací 
schopnosti 
! Obsluha výpočetní techniky, zejména systému Pohoda a 
Newton 
Sdílené hodnoty 
! Loajalita společnosti všech zúčastněných 
! Motivace po zvyšování hodnoty podniku a ziskovosti 
! Profesionální přístup a vzdělanost v oboru 
! Nejdůležitější je spokojený zákazník 
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2.6.2 SWOT analýza 
Tab. č. 10: SWOT analýza (Zdroj: vlastní zpracování) 
Strenghts Weaknesses 
! Znalost v oboru 
! Silná orientace na zákazníka 
! Schopnost poradit 
! Široký sortiment 
! Doplňkové služby 
! Strategická poloha na poliklinice v 
Břeclavi 
! Malá propagace 
! Špatné webové stránky 
! Silná provázanost s pracovním 
režimem polikliniky 
Oportunities Threats 
! Otevření nové pobočky 
! Rozšíření sortimentu 
! Získání nových zákazníků 
! Větší propagace společnosti 
! Pravidelná aktualizace 
facebookového profilu 
! Nové, lepší webové stránky 
! Silná konkurence v oboru 
! Internetový prodej 
! Zboží podléhá módním trendům 
! Obchodní řetězce 
! Oční lékaři sympatizující  
s konkurenčními optikami  
! Kontaktní čočky 
 
 
2.7 Finanční analýza 
Tato část práce se zabývá analýzou finančních ukazatelů minulých let. Nejdříve jsou 
popsány příjmy a výdaje v letech 2010 - 2013 a po uskutečnění transformace podnikání 
z OSVČ na S.R.O. také rozvaha a výkaz zisku a ztráty pro rok 2014. 
2.7.1 Příjmy a výdaje minulých období (2010 – 2013) 
Firma Oční Optika Věra Mišurcová s.r.o. fungovala až do poloviny roku 2013 jako 
živnost a proto nejsou k dispozici klasické účetní výkazy jako je rozvaha a výkaz zisku 
a ztráty až do roku 2014. Jsou k dispozici pouze údaje o příjmech a výdajích (daňová 
evidence), které nám poskytnou údaje o prosperitě podniku v minulých letech. 
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Tab. č. 11: Příjmy a výdaje v letech 2010 – 2013 (Zdroj: interní účetnictví) 
Rok Příjmy Výdaje Rozdíl (absolutně) 
Rozdíl (% 
meziročně) 
2010 5806990 5187607 619383       X 
2011 5363254 4563011 800243 29% 
2012 5435505 4879481 556024 -31% 
2013 5075527 4373794 701733 26% 
V letech 2010 – 2013 firma dosahovala stabilně kladného rozdílu mezi příjmy a výdaji 
ve výší přesahující 600 000 Kč za rok. Pouze v roce 2012 byl zisk pod touto hranicí a to 
z důvodu modernizace prodejny a zakoupení nové výpočetní techniky. Firma je na trhu 
již řadu let, proto je její zisk poměrně stabilní a nepozorujeme výraznější kolísání zisku 
nebo ztrátu. Firma také během let pravidelně modernizuje své vybavení a investuje svůj 
kladný výsledek hospodaření. 
2.7.2 Analýza rozvahy a VZZ roku 2014 
Níže uvádím rozvahu pro rok 2014, která nám přehledně zobrazuje majetkovou 
strukturu podniku. V polovině roku 2013 došlo ke transformaci podnikání z živnosti na 
společnost s ručením omezeným a firma začala vést účetnictví. V rozvaze za rok 2013 
je zachycena jen malá část informací a například tržby v ní nejsou zobrazeny vůbec. 
Nemá proto smysl ji zobrazovat. Tato skutečnost je dána tím, že podnikání bylo po celý 
rok vedeno jako OSVČ a podnikatelka vedla pouze daňovou evidenci. Společnost 
s ručením omezeným byla založena paralelně a fakticky se ještě neprojevila 
v samotném podnikání. Transformace byla naplno uskutečněna až koncem starého a 
začátkem nového roku a od roku 2014 je již vedeno účetnictví s kompletními 
informacemi.  
V aktivech je nejvíce majetku vázáno v zásobách, které jsou z velké části zbožím a jsou 
vystaveny přímo na prodejně. Firma v současnosti nemá dlouhodobé pohledávky, ale 
pouze krátkodobé. Finanční majetek je udržován ve výši kolem 30% aktiv a slouží 
převážně k průběžnému zásobování firmy zbožím a k zajištění plynulého chodu firmy. 
V pasivech je poměr cizích zdrojů k vlastnímu kapitálu cca 52 % na 48 % a cizí zdroje 
mají převážně charakter závazků krátkodobých. Takto vysoké závazky způsobila 
transformace podnikání v roce 2013. Podnikatelka musela odprodat své zásoby 
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společnosti s ručením omezeným (rádoby prodala zásoby „sama sobě“). Z důvodu 
zmírnění daňové zátěže firma splácí závazky postupně (i když fakticky žádné peníze 
neplatí), rozkládá tak platbu daně do několika let a proto jsou závazky v účetnictví tak 
vysoké. Fakticky tedy firma závazky ani z daleka nemá v takové výši, jako jsou 
uvedeny v rozvaze, nemusíme tedy podnikat kroky k napravení. Do budoucna bude 
proto přirozeně závazků ubývat a bude se navyšovat vlastní kapitál. 
Tab. č. 12: Rozvaha 2014 (Zdroj: interní účetnictví) 
Rok 2014 tis. Kč 
AKTIVA CELKEM 2001 
Pohledávky za upsaná zákl. 
Kapitál 
0 
Dlouhodobý majetek 220 
Oběžná aktiva 1781 
zásoby 1109 
dlouhodobé pohledávky 0 
krátkodobé pohledávky 131 
krátkodobý fin. majetek 541 
PASIVA CELKEM 2001 
Vlastní kapitál 854 
Základní kapitál 200 
VH z minulých let 206 
VH běžného období 668 
Cizí zdroje 927 
Dlouhodobé závazky 23 
Krátkodobé závazky 904 
Bankovní úvěry a výpomoci 0 
V roce 2014 firma pořídila investiční majetek v hodnotě 220 000 Kč. To způsobilo 
pokles výsledku hospodaření oproti minulým rokům. V dalších letech se očekává nárůst 
výsledku hospodaření v důsledku splacení investice. V nákladech z prodeje jsou zde 
zahrnuty celkové náklady, kde položkami s nejvyšší zátěží vedle nákupu zboží jsou 
nájem + energie, mzdy a odvody do fondů na sociální a zdravotní pojištění. 
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Tab. č. 13: Výkaz zisku a ztráty 2014 (Zdroj: interní účetnictví) 
Rok 2014 tis. Kč 
Tržby 5340 
Náklady z prodeje 4551 
Jiné provozní výnosy 3 
Jiné provozní náklady 0 
Finanční náklady 64 
Finanční VH -64 
Daň z příjmu za běžnou činnost 127 
VH za běžnou činnost 541 
VH za účetní období 541 
VH před zdaněním 668 
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3 Vlastní návrhy řešení 
Následující kapitola se bude zabývat samotnou realizací podnikatelského plánu. Je zde  
zpracován marketingový mix, finanční plán a analýza rizik. 
3.1 Marketingový mix 
Marketingový mix označuje spojení čtyř základních marketingových nástrojů, které 
firma používá k dosažení svých cílů. Těmito čtyřmi taktickými nástroji jsou: produkt, 
cena, propagace a distribuce. Tato metoda také napomáhá podniku dosáhnout 
produktové strategie. 
3.1.1 Produkt 
V podnikání na poli oční optiky je produkt jasně daný a jsou to veškeré pomůcky 
sloužící ke korekci a ochraně zraku.  
Hlavním a nejprodávanějším produktem každé oční optiky jsou dioptrické brýle. Tvoří 
70 – 80 procent veškerých tržeb. Dobrá optika proto musí mít široký sortiment 
dioptrických brýlí. Zákazníka zde nejvíc zajímá design a cena. Je velmi důležité 
sledovat módní trendy, mít dobrý vkus a cit pro detail. Zákazník je totiž ochoten koupit 
i drahé brýle, pokud ho zaujmou a opravdu se mu líbí. Nutný je také dobrý odhad 
prodejce, jelikož každému sluší něco jiného. Na trhu je spousta dodavatelů a značek 
brýlí, což umožňuje opravdu velký výběr a nákup správného zboží je velmi důležitý, 
protože odlišuje jednotlivé optiky od sebe. Špatný odhad při nákupu zboží může mít 
zejména v prvních měsících po otevření katastrofální následky, vedoucí až ke krachu 
společnosti.  
Produktem přímo souvisejícím s brýlovými obrubami jsou dioptrické čočky (skla). 
Standardem je nabídka dioptrických čoček korigujících všechny běžné poruchy zraku 
jako je krátkozrakost či dalekozrakost a kombinovaná skla bifokální a mnohem 
modernější, sofistikovanější, ale i dražší skla multifokální. Nabízíme také 
samozabarvovací skla. Každý potřebuje na svou poruchu zraku jinou čočku. V praxi 
proto zákazník chodí do optiky s receptem od očního lékaře a skla se objednávají pro 
každého zákazníka individuálně. 
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Vedle dioptrických brýlí tvoří sortiment optiky také brýle sluneční (20 – 25 %). Některé 
typy lze vyhotovit také v dioptrickém provedení. Nabídku slunečních brýlí ovlivňují 
módní trendy ještě více než je tomu u brýlí dioptrických. Vedle módních kusů bude 
optika nabízet také speciální sluneční brýle na sport. 
Zbylou nabídku optiky pak zastávají doplňky jako jsou pouzdra, čistící prostředky na 
brýle, šňůrky, dalekohledy, lyžařské brýle a kontaktní čočky. Prodej kontaktních čoček 
firma realizuje okrajově, jelikož se zákazníci chodí do optiky spíše poradit a samotné 
čočky pak nakupují na internetu. 
3.1.2 Cena 
Stanovit správnou cenu je klíčové pro celé podnikání. Příliš levné zboží se bude 
prodávat dobře, zisk však nemusí být dostatečně vysoký na pokrytí veškerých nákladů. 
Pokud stanovíme cenu zase příliš vysoko, lidé nebudou ochotni zboží koupit. Marže 
v oblasti podnikání oční optiky se pohybuje kolem 50%. Cena dioptrických brýlí se 
skládá ze dvou částí. Obroučky dioptrických brýlí se pohybují v cenové relaci od cca 
200 Kč až po 10 000 Kč. Cena obrouček se odvíjí zejména od značky, kvality 
zpracování a hlavně designu. Skla se pohybují v cenách od cca 250 Kč za kus za 
obyčejná skla bez speciálních povrchových úprav až po 5000 Kč za kus u skel 
multifokálních. Cena skel se odvíjí od povrchové úpravy, materiálu, dioptrií a typu. 
Oční optika Věra Mišurcová s.r.o. nabízí nejvíce zboží ve střední cenové relaci a tento 
trend si chce zachovat. Spíše než na cenu firma láká zákazníky na zajímavé designové 
brýle, osobní přístup k zákazníkovi a poradenství. 
3.1.3 Propagace 
Propagaci zajišťují jednak webové stránky společnosti. Dále je v plánu propagovat 
otevření nové pobočky formou třech velkých reklamních poutačů v centru města, 
rozdávání letáků a v neposlední řadě inzerce v místním tisku. Podrobnější údaje 
s tabulkou nákladů na propagaci jsou uvedeny v kapitole finanční plán níže. Firma čas 
od času také sponzoruje různé kulturní akce v regionu. 
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3.1.4 Distribuce 
Nová pobočka bude v centru města Hodonína na ulici Národní třída, která je hlavní 
tepnou a po celý den po ní prochází spousta lidí, kteří budou prodejnu míjet. Samotná 
prodejna bude velká 30 m2 , ve výloze bude vystaveno zboží. Dodavatelé distribuují 
zboží prostřednictvím obchodních zástupců v terénu, kteří objíždějí jednotlivé optiky se 
zbožím a několikrát za rok je zboží nakupováno na veletrzích. Mezi hlavní dodavatele 
patří firmy Hoya lens, Essilor, Sagita, Optika Čivice, Sover, Omega Optix a další. 
3.2 Finanční plán 
Tato kapitola se zabývá plánováním nákladů spojených s otevřením nové pobočky 
v Hodoníně. Pobočka bude fungovat v pronajatých prostorách, které bude potřeba 
vymalovat a provést drobné stavební úpravy. Nejdražší položkou bude kromě zboží 
nábytek na míru a vitrýny. Dále bude potřeba nakoupit další vybavení prodejny jako je 
počítač, kancelářské potřeby a nářadí na drobné opravy brýlí. Na nové pobočce nebudou 
na počátku žádné stroje na zhotovování brýlí. Zhotovování se bude provádět v Břeclavi, 
kdy zaměstnanci nové pobočky vždy na konci pracovní doby převezou vybrané obruby 
ke zkompletování do Břeclavi a zhotovené brýle pak následující den do Hodonína. 
V tom nevidím problém, jelikož stávající zaměstnanci optiky v Břeclavi se budou na 
pobočce v Hodoníně střídat, dle předem stanoveného rozvrhu. Nově pak bude 
zaměstnána jedna optička na pobočce v Hodoníně. Prodejna bude v prostorách které 
jsou v dobrém stavu, mají vlastní sociální zařízení a propozičně vyhovují. Nebude třeba 
žádných větších stavebních úprav. 
Tab. č. 14: Počáteční náklady (Zdroj: vlastní zpracování) 
Počáteční náklady Cena včetně DPH 
Úpravy prostor prodejny 20000 
Výmalba 7000 
Počítač 14600 
Tiskárna 5000 
Vitríny  82000 
Další nábytek 18000 
Nářadí 6400 
Kancelářské potřeby 1568 
Propagace 36000 
Celkem 190568 
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Náklady na propagaci 
Vzhledem k tomu, že otevíráme maloobchod v menším městě (Hodonín, cca 25 000 
obyvatel) a zboží se nebude prodávat po internetu, nemusíme investovat značné 
prostředky na propagaci touto cestou. Firma už má zaregistrovanou doménu a fungující 
web, takže by se jednalo pouze o aktualizaci webu. Zaměříme se spíše na propagaci 
přímo v daném městě formou tří banerů v centru města, inzercí v lokálním tisku a 
letáky. Rozpočet na propagaci je stanoven následovně. 
Tab. č. 15: Náklady na propagaci (Zdroj: vlastní zpracování) 
Propagace Cena včetně 
DPH 
Banery v ulicích města 16500 
Inzerce v tisku 13500 
Letáky 5000 
úprava webu 2000 
Celkem 36000 
3.2.1 Výkaz zisku a ztráty 
Tržby optiky budou tvořeny převážně z prodeje zboží (98 %). Zbylé 2 procenta tržeb 
tvoří servis. Podíl servisu na tržbách je velmi malý z důvodu provádění zejména 
záručního servisu, který tržby netvoří. Firemní politika se také neslučuje s opravami  
a úpravou brýlí konkurenčních optik. Níže jsou uvedeny plánované výkazy zisku a 
ztráty vždy ve třech variantách: optimistická, pesimistická a realistická. Pro první rok 
jsou výkazy utvořeny podrobně po jednotlivých měsících. V druhém roce po kvartálech 
a ve třetím, čtvrtém a pátém po letech. Aby byly údaje co nejužitečnější, výkazy jsou 
vytvořeny pro stávající a zaběhnutou optiku v Břeclavi, pro novou pobočku v Hodoníně 
a také pro obě pobočky dohromady. To nám umožní porovnat a posoudit jak moc zatíží 
otevření nové pobočky a výdaje s tím spojené, stávající pobočku v Břeclavi a výkazy 
ukážou, jestli je plán proveditelný. 
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VZZ pro stávající pobočku v Břeclavi 
1. rok 
Tab. č. 16: VZZ 1. rok, Optimistická varianta, pobočka Břeclav (Zdroj: vlastní zpracování) 
optimistická varianta             
období 1. 
měsíc 
2. 
měsíc 
3. 
měsíc 
4. 
měsíc 
5. 
měsíc 
6. 
měsíc 
7. 
měsíc 
8. 
měsíc 
9. 
měsíc 
10. 
měsíc 
11. 
měsíc 
12. 
měsíc 
tržby 31058
0 
34510
0 
33289
0 
27890
0 
41190
1 
43589
7 
39865
6 
34258
9 
26890
4 
323224 389007 324332 
zásoby (zboží) 15529
0 
17255
0 
16644
5 
13945
0 
20595
1 
21794
9 
19932
8 
17129
5 
13445
2 
161612 194504 162166 
mzdy 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 
režijní náklady 31000 31000 31000 30650 29500 29500 29500 29500 29500 30650 31000 31000 
počáteční náklady 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
provozní VH před 
zdaněním 
74290 91550 85445 58800 12645
1 
13844
9 
11982
8 
91795 54952 80962 113504 81166 
daň z příjmu 19 % 14115 17395 16235 11172 24026 26305 22767 17441 10441 15383 21566 15422 
VH za období 60175 74156 69210 47628 10242
5 
11214
3 
97061 74354 44511 65579 91938 65744 
celkem            904924 
 
 
 
  
60 
Tab. č. 17: VZZ 1. rok, Realistická varianta, pobočka Břeclav (Zdroj: vlastní zpracování) 
realistická varianta             
období 1. 
měsíc 
2. 
měsíc 
3. 
měsíc 
4. 
měsíc 
5. 
měsíc 
6. 
měsíc 
7. 
měsíc 
8. 
měsíc 
9. 
měsíc 
10. 
měsíc 
11. 
měsíc 
12. 
měsíc 
tržby 24846
4 
27608
0 
26631
2 
22312
0 
32952
1 
34871
8 
31892
5 
27407
1 
21512
3 
258579 311206 259466 
zásoby (zboží) 12423
2 
13804
0 
13315
6 
11156
0 
16476
0 
17435
9 
15946
2 
13703
6 
10756
2 
129290 155603 129733 
mzdy 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 
režijní náklady 31000 31000 31000 30650 29500 29500 29500 29500 29500 30650 31000 31000 
počáteční náklady 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
provozní VH před 
zdaněním 
43232 57040 52156 30910 85260 94859 79962 57536 28062 48640 74603 48733 
daň z příjmu 19 % 8214 10838 9910 5873 16199 18023 15193 10932 5332 9242 14175 9259 
VH za období 35018 46202 42246 25037 69061 76836 64770 46604 22730 39398 60428 39474 
celkem            567804 
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Tab. č. 18: VZZ 1. rok, Pesimistická varianta, pobočka Břeclav (Zdroj: vlastní zpracování) 
pesimistická varianta             
období 1. 
měsíc 
2. 
měsíc 
3. 
měsíc 
4. 
měsíc 
5. 
měsíc 
6. 
měsíc 
7. 
měsíc 
8. 
měsíc 
9. 
měsíc 
10. 
měsíc 
11. 
měsíc 
12. 
měsíc 
tržby 21740
6 
24157
0 
23302
3 
19523
0 
28833
1 
30512
8 
27905
9 
23981
2 
18823
3 
226257 272305 227032 
zásoby (zboží) 10870
3 
12078
5 
11651
2 
97615 14416
5 
15256
4 
13953
0 
11990
6 
94116 113128 136152 113516 
mzdy 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 
režijní náklady 31000 31000 31000 30650 29500 29500 29500 29500 29500 30650 31000 31000 
počáteční náklady 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
provozní VH před 
zdaněním 
27703 39785 35512 16965 64665 73064 60030 40406 14616 32478 55152 32516 
daň z příjmu 19 % 5264 7559 6747 3223 12286 13882 11406 7677 2777 6171 10479 6178 
VH za období 22439 32226 28764 13742 52379 59182 48624 32729 11839 26308 44673 26338 
celkem            399243 
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2. rok 
Tab. č. 19: VZZ 2. rok, Optimistická varianta, pobočka Břeclav (Zdroj: vlastní zpracování) 
optimistická varianta     
období 1. kvartál 2. kvartál 3. kvartál 4. kvartál 
tržby 967890 1035750 1356780 1294500 
zásoby (zboží) 483945 517875 678390 647250 
mzdy 150000 150000 150000 150000 
režijní náklady 96500 91850 92500 96500 
provozní VH před 
zdaněním 
237445 276025 435890 400750 
daň z příjmu 19 % 45114,55 52444,75 82819,1 76142,5 
VH za období 192330 223580 353071 324608 
celkem    1093589 
Tab. č. 20: VZZ 2. rok, Realistická varianta, pobočka Břeclav (Zdroj: vlastní zpracování) 
realistická varianta     
období 1. kvartál 2. kvartál 3. kvartál 4. kvartál 
tržby 774312 828600 1085424 1035600 
zásoby (zboží) 387156 414300 542712 517800 
mzdy 150000 150000 150000 150000 
režijní náklady 96500 91850 92500 96500 
provozní VH před 
zdaněním 
140656 172450 300212 271300 
daň z příjmu 19 % 26724,64 32765,5 57040,28 51547 
VH za období 113931 139685 243172 219753 
celkem    716541 
Tab. č. 21: VZZ 2. rok, Pesimistická varianta, pobočka Břeclav (Zdroj: vlastní zpracování) 
pesimistická varianta     
období 1. kvartál 2. kvartál 3. kvartál 4. kvartál 
tržby 677523 725025 949746 906150 
zásoby (zboží) 338761,5 362512,5 474873 453075 
mzdy 150000 150000 150000 150000 
režijní náklady 96500 91850 92500 96500 
provozní VH před 
zdaněním 
92262 120663 232373 206575 
daň z příjmu 19 % 17529,685 22925,875 44150,87 39249,25 
VH za období 74732 97737 188222 167326 
celkem    528016 
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1. – 5. Rok 
Tab. č. 22: VZZ 1. – 5. rok, Optimistická varianta, pobočka Břeclav (Zdroj: vlastní zpracování) 
optimistická varianta      
období 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok 5. rok 
tržby 4161980 4654920 5135000 5256220 5789450 
zásoby (zboží) 2080990 2327460 2567500 2628110 2894725 
mzdy 600000 600000 600000 600000 600000 
režijní náklady 363800 377350 377350 390500 411890 
provozní VH před zdaněním 1117190 1350110 1590150 1637610 1882835 
daň z příjmu 19 % 212266 256521 302128,5 311145,9 357738,65 
VH za období 904924 1093589 1288022 1326464 1525096 
Tab. č. 23: VZZ 1. – 5. rok, Realistická varianta, pobočka Břeclav (Zdroj: vlastní zpracování) 
realistická varianta      
období 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok 5. rok 
tržby 3329584 3723936 4108000 4204976 4631560 
zásoby (zboží) 1664792 1861968 2054000 2102488 2315780 
mzdy 600000 600000 600000 600000 600000 
režijní náklady 363800 377350 377350 390500 411890 
provozní VH před zdaněním 700992 884618 1076650 1111988 1303890 
daň z příjmu 19 % 133188 168077 204563,5 211277,7 247739 
VH za období 567804 716541 872087 900710 1056151 
Tab. č. 24: VZZ 1. – 5. rok, Pesimistická varianta, pobočka Břeclav (Zdroj: vlastní zpracování) 
pesimistická varianta      
období 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok 5. rok 
tržby 2913386 3258444 3594500 3679354 4052615 
zásoby (zboží) 1456693 1629222 1797250 1839677 2026307,5 
mzdy 600000 600000 600000 600000 600000 
režijní náklady 363800 377350 377350 390500 411890 
provozní VH před zdaněním 492893 651872 819900 849177 1014418 
daň z příjmu 19 % 93650 123856 155781 161343,6 192739,3 
VH za období 399243 528016 664119 687833 821678 
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V tabulkách uvedených výše je podrobně zpracován plánovaný výkaz zisku a ztráty na 
5 let dopředu. V prvním roce nás měsíční plán upozorňuje, které měsíce jsou tržby vyšší 
a které nižší. Důvodem je zejména sezónnost prodeje slunečních brýlí. Proto jsou 
nejziskovější měsíce jako květen, či červen. Vyšší tržby v jednotlivých dnech jsou také 
v prosinci, což je způsobeno vánoci a s tím spojeným větším utrácením spotřebitele ve 
všech odvětvích maloobchodního prodeje, oční optiku nevyjímaje. Jelikož je v prosinci, 
také spoustu dní volna, prosinec jako takový nijak nepřekračuje průměr ostatních 
měsíců. Tržby během celého roku nijak výrazně nekolísají a dá se říci, že jsou 
v jednotlivých měsících poměrně stabilní. 
Pro zpracování prognózy jsou jako výchozí údaje brány přehledy příjmů a výdajů 
v minulých letech a od nich odvozena realistická varianta. U optimistické varianty jsou 
tržby prognózovány o něco vyšší než je běžné, u pesimistické zase nižší.  
Prognóza dalších let počítá s inflací a větší kupní silou spotřebitele a tržby pomalu 
rostou. Pobočka v Břeclavi má stabilní zákaznickou základnu, proto se neočekává 
výrazný nárůst ani pokles tržeb. 
 
 
 
  
VZZ pro novou pobočku v Hodoníně 
1. rok 
Tab. č. 25: VZZ 1. rok, Optimistická varianta, pobočka Hodonín (Zdroj: vlastní zpracování) 
optimistická 
varianta 
            
období 1.  
měsíc 
2.  
měsíc 
3. 
měsíc 
4. 
měsíc 
5. 
měsíc 
6. 
měsíc 
7. 
měsíc 
8. 
měsíc 
9. 
měsíc 
10. 
měsíc 
11. 
měsíc 
12. 
měsíc 
tržby 0 88600 10489
8 
13480
0 
19140
6 
33927
8 
33290
0 
34789
0 
32186
7 
314990 332560 293254 
zásoby (zboží) 176450 44300 52449 67400 95703 16963
9 
16645
0 
17394
5 
16093
4 
157495 166280 146627 
mzdy 0 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 
režijní náklady 34000 34000 34000 33650 32500 32500 32500 32500 32500 33650 34000 34000 
počáteční náklady 190568 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
provozní VH před 
zdaněním 
-401018 -14700 -6551 8750 38203 11213
9 
10895
0 
11644
5 
10343
4 
98845 107280 87627 
daň z příjmu 19 % 0 0 0 1663 7259 21306 20701 22125 19652 18781 20383 16649 
VH za období -401018 -14700 -6551 7088 30944 90833 88250 94320 83781 80064 86897 70978 
celkem            210866 
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Tab. č. 26: VZZ 1. rok, Realistická varianta, pobočka Hodonín (Zdroj: vlastní zpracování) 
realistická varianta             
období 1.  
měsíc 
2. 
měsíc 
3. 
měsíc 
4. 
měsíc 
5. 
měsíc 
6. 
měsíc 
7. 
měsíc 
8. 
měsíc 
9. 
měsíc 
10. 
měsíc 
11. 
měsíc 
12. 
měsíc 
tržby 0 70880 83918 10784
0 
15312
5 
27142
2 
26632
0 
27831
2 
25749
4 
251992 266048 234603 
zásoby (zboží) 176450 35440 41959 53920 76562 13571
1 
13316
0 
13915
6 
12874
7 
125996 133024 117302 
mzdy 0 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 
režijní náklady 34000 34000 34000 33650 32500 32500 32500 32500 32500 33650 34000 34000 
počáteční náklady 190568 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
provozní VH před 
zdaněním 
-401018 -23560 -17041 -4730 19062 78211 75660 81656 71247 67346 74024 58302 
daň z příjmu 19 % 0 0 0 0 3622 14860 14375 15515 13537 12796 14065 11077 
VH za období -401018 -23560 -17041 -4730 15441 63351 61285 66141 57710 54550 59959 47224 
celkem            -20687 
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Tab. č. 27: VZZ 1. rok, Pesimistická varianta, pobočka Hodonín (Zdroj: vlastní zpracování) 
pesimistická 
varianta 
            
období 1.  
měsíc 
2. 
měsíc 
3. 
měsíc 
4. 
měsíc 
5. 
měsíc 
6. 
měsíc 
7. 
měsíc 
8. 
měsíc 
9. 
měsíc 
10. 
měsíc 
11. 
měsíc 
12. 
měsíc 
tržby 0 62020 73429 94360 13398
4 
23749
5 
23303
0 
24352
3 
22530
7 
220493 232792 205278 
zásoby (zboží) 176450 31010 36714 47180 66992 11874
7 
11651
5 
12176
2 
11265
3 
110247 116396 102639 
mzdy 0 17500 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 
režijní náklady 34000 23800 34000 33650 32500 32500 32500 32500 32500 33650 34000 34000 
počáteční náklady 190568 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
provozní VH před 
zdaněním 
-401018 -10290 -22286 -11470 9492 61247 59015 64262 55153 51597 57396 43639 
daň z příjmu 19 % 0 0 0 0 1803 11637 11213 12210 10479 9803 10905 8291 
VH za období -401018 -10290 -22286 -11470 7689 49610 47802 52052 44674 41793 46491 35348 
celkem            -
119605 
 
 
 
  
  
2. rok 
Tab. č. 28: VZZ 2. rok, Optimistická varianta, pobočka Hodonín (Zdroj: vlastní zpracování) 
optimistická varianta     
období 1. kvartál 2. kvartál 3. kvartál 4. kvartál 
tržby 911879 945630 831009 900101 
zásoby (zboží) 455939,5 472815 415504,5 450050,5 
mzdy 75000 75000 75000 75000 
režijní náklady 103500 99000 97500 103500 
provozní VH před 
zdaněním 
277440 298815 243005 271551 
daň z příjmu 19 % 52713,505 56774,85 46170,855 51594,595 
VH za období 224726 242040 196834 219956 
celkem    883556 
Tab. č. 29: VZZ 2. rok, Realistická varianta, pobočka Hodonín (Zdroj: vlastní zpracování) 
realistická varianta     
období 1. kvartál 2. kvartál 3. kvartál 4. kvartál 
tržby 729503 756504 664807 720081 
zásoby (zboží) 364751,6 378252 332403,6 360040,4 
mzdy 75000 75000 75000 75000 
režijní náklady 103500 99000 97500 103500 
provozní VH před 
zdaněním 
186252 204252 159904 181540 
daň z příjmu 19 % 35387,804 38807,88 30381,684 34492,676 
VH za období 150864 165444 129522 147048 
celkem    592878 
Tab. č. 30: VZZ 2. rok, Pesimistická varianta, pobočka Hodonín (Zdroj: vlastní zpracování) 
pesimistická varianta     
období 1. kvartál 2. kvartál 3. kvartál 4. kvartál 
tržby 638315 661941 581706 630071 
zásoby (zboží) 319157,65 330970,5 290853,15 315035,35 
mzdy 75000 75000 75000 75000 
režijní náklady 103500 99000 97500 103500 
provozní VH před 
zdaněním 
140658 156971 118353 136535 
daň z příjmu 19 % 26724,9535 29824,395 22487,0985 25941,7165 
VH za období 113933 127146 95866 110594 
celkem    447538 
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1. – 5. rok 
Tab. č. 31: VZZ 1. – 5. rok, Optimistická varianta, pobočka Hodonín (Zdroj: vlastní zpracování) 
optimistická varianta      
období 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok 5. rok 
tržby 2802433 3588619 4325880 4905998 5210000 
zásoby (zboží) 1577672 1794310 2162940 2452999 2605000 
mzdy 275000 300000 600000 600000 600000 
režijní náklady 399800 403500 399800 406356 442009 
provozní VH před zdaněním 359404 1090810 1163140 1446643 1562991 
daň z příjmu 19 % 148518 207254 220996,6 274862,2 296968,3 
VH za období 210886 883556 942143 1171781 1266023 
Tab. č. 32: VZZ 1. – 5. rok, Realistická varianta, pobočka Hodonín (Zdroj: vlastní zpracování) 
realistická varianta      
období 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok 5. rok 
tržby 2241954 2870895 3460704 3924798 4168000 
zásoby (zboží) 1297427 1435448 1730352 1962399,2 2084000 
mzdy 275000 300000 600000 600000 600000 
režijní náklady 399800 403500 399800 406356 442009 
provozní VH před zdaněním 79159 731948 730552 956043 1041991 
daň z příjmu 19 % 99847 139070 138804,9 181648,2 197978,3 
VH za období -20687 592878 591747 774395 844013 
Tab. č. 33: VZZ 1. – 5. rok, Pesimistická varianta, pobočka Hodonín (Zdroj: vlastní zpracování) 
pesimistická varianta      
období 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok 5. rok 
tržby 1961710 2512033 3028116 3434199 3647000 
zásoby (zboží) 1157305 1256017 1514058 1717099,3 1823500 
mzdy 267500 300000 600000 600000 600000 
režijní náklady 389600 403500 389600 406356 442009 
provozní VH před zdaněním -43263 552517 524458 710743 781491 
daň z příjmu 19 % 76342 104987 99647 135041,2 148483,3 
VH za období -119605 447538 424811 575702 633008 
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Výše jsou uvedeny plánované výkazy zisku a ztráty pro pět následujících let nové 
pobočky v Hodoníně opět ve třech variantách, jako tomu bylo u prognóz pro pobočku v 
Břeclavi. V prvním roce jsou uvedeny počáteční náklady na otevření pobočky a nákup 
zboží, což nás automaticky dostává do ztráty 401 018 Kč. Úkolem pro první rok je 
získat nové zákazníky, dostat se z červených čísel a začít tvořit zisk. V následujícím 
roce je hlavním úkolem upevnit pozici na trhu, udržet a rozšířit základnu zákazníků a 
přestat tak být zátěží pro mateřskou pobočku v Břeclavi. V dalších plánujeme získat 
další zákazníky, vytvořit dobré renomé optiky a postupně navyšovat prodej a tržby. 
Počítá se také s inflací, postupným nárůstem životní úrovně obyvatel a jejich kupní síly 
a s tím spojeným růstem tržeb v dalších letech. 
Prognóza zohledňuje sezónnost, plánovaného výsledku hospodaření v prvním roce 
stejně jako u pobočky v Břeclavi.  
Níže je vyobrazen plánovaný výkaz zisku a ztráty pro obě pobočky dohromady. 
Můžeme tedy vidět jak se otevření nové pobočky projeví na firmě jako celku. Projeví se 
zde počáteční finanční zátěž spojena s otevřením nové pobočky, ale taky plánované 
navýšení výsledku hospodaření v letech dalších. 
  
VZZ pro obě pobočky 
1. rok 
Tab. č. 34: VZZ 1. rok, Optimistická varianta, obě pobočky (Zdroj: vlastní zpracování) 
optimistická 
varianta 
            
období 1.  
měsíc 
2. 
měsíc 
3. 
měsíc 
4. 
měsíc 
5. 
měsíc 
6. 
měsíc 
7. 
měsíc 
8. 
měsíc 
9. 
měsíc 
10. 
měsíc 
11. 
měsíc 
12. 
měsíc 
tržby 310580 43370
0 
43778
8 
41370
0 
60330
7 
77517
5 
73155
6 
69047
9 
59077
1 
638214 721567 617586 
zásoby (zboží) 331740 21685
0 
21889
4 
20685
0 
30165
4 
38758
8 
36577
8 
34524
0 
29538
6 
319107 360784 308793 
mzdy 50000 75000 75000 75000 75000 75000 75000 75000 75000 75000 75000 75000 
režijní náklady 65000 65000 65000 64300 62000 62000 62000 62000 62000 64300 65000 65000 
počáteční náklady 190568 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
provozní VH před 
zdaněním 
-326728 76850 78894 67550 16465
4 
25058
8 
22877
8 
20824
0 
15838
6 
179807 220784 168793 
daň z příjmu 19 % 0 14602 14990 12835 31284 47612 43468 39566 30093 34163 41949 32071 
VH za období -326728 62249 63904 54716 13336
9 
20297
6 
18531
0 
16867
4 
12829
2 
145644 178835 136722 
celkem            113396
2 
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Tab. č. 35: VZZ 1. rok, Realistická varianta, obě pobočky (Zdroj: vlastní zpracování) 
realistická varianta             
období 1.  
měsíc 
2. 
měsíc 
3. 
měsíc 
4. 
měsíc 
5. 
měsíc 
6. 
měsíc 
7. 
měsíc 
8. 
měsíc 
9. 
měsíc 
10. 
měsíc 
11. 
měsíc 
12. 
měsíc 
tržby 248464 34696
0 
35023
0 
33096
0 
48264
6 
62014
0 
58524
5 
55238
3 
47261
7 
510571 577254 494069 
zásoby (zboží) 300682 17348
0 
17511
5 
16548
0 
24132
3 
31007
0 
29262
2 
27619
2 
23630
8 
255286 288627 247034 
mzdy 50000 75000 75000 75000 75000 75000 75000 75000 75000 75000 75000 75000 
režijní náklady 65000 65000 65000 64300 62000 62000 62000 62000 62000 64300 65000 65000 
počáteční náklady 190568 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
provozní VH před 
zdaněním 
-357786 33480 35115 26180 10432
3 
17307
0 
15562
2 
13919
2 
99308 115986 148627 107034 
daň z příjmu 19 % 0 6361 6672 4974 19821 32883 29568 26446 18869 22037 28239 20337 
VH za období -357786 27119 28443 21206 84501 14018
7 
12605
4 
11274
5 
80440 93948 120388 86698 
celkem            563943 
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Tab. č. 36: VZZ 1. rok, Pesimistická varianta, obě pobočky (Zdroj: vlastní zpracování) 
pesimistická 
varianta 
            
období 1.  
měsíc 
2. 
měsíc 
3. 
měsíc 
4. 
měsíc 
5. 
měsíc 
6. 
měsíc 
7. 
měsíc 
8. 
měsíc 
9. 
měsíc 
10. 
měsíc 
11. 
měsíc 
12. 
měsíc 
tržby 217406 30359
0 
30645
2 
28959
0 
42231
5 
54262
3 
51208
9 
48333
5 
41354
0 
446750 505097 432310 
zásoby (zboží) 285153 15179
5 
15322
6 
14479
5 
21115
7 
27131
1 
25604
5 
24166
8 
20677
0 
223375 252548 216155 
mzdy 50000 67500 75000 75000 75000 75000 75000 75000 75000 75000 75000 75000 
režijní náklady 65000 54800 65000 64300 62000 62000 62000 62000 62000 64300 65000 65000 
počáteční náklady 190568 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
provozní VH před 
zdaněním 
-373315 29495 13226 5495 74157 13431
1 
11904
5 
10466
8 
69770 84075 112548 76155 
daň z příjmu 19 % 0 5604 2513 1044 14090 25519 22618 19887 13256 15974 21384 14469 
VH za období -373315 23891 10713 4451 60068 10879
2 
96426 84781 56514 68101 91164 61686 
celkem            293270 
 
 
 
  
  
2. rok 
Tab. č. 37: VZZ 2. rok, Optimistická varianta, obě pobočky (Zdroj: vlastní zpracování) 
optimistická varianta     
období 1. kvartál 2. kvartál 3. kvartál 4. kvartál 
tržby 1879769 1981380 2187789 2194601 
zásoby (zboží) 939885 990690 1093895 1097301 
mzdy 225000 225000 225000 225000 
režijní náklady 200000 190850 190000 200000 
provozní VH před 
zdaněním 
514885 574840 678895 672301 
daň z příjmu 19 % 97828 109220 128990 127737 
VH za období 417056 465620 549905 544563 
celkem    1977145 
Tab. č. 38: VZZ 2. rok, Realistická varianta, obě pobočky (Zdroj: vlastní zpracování) 
realistická varianta     
období 1. kvartál 2. kvartál 3. kvartál 4. kvartál 
tržby 1503815 1585104 1750231 1755681 
zásoby (zboží) 751908 792552 875116 877840 
mzdy 225000 225000 225000 225000 
režijní náklady 200000 190850 190000 200000 
provozní VH před 
zdaněním 
326908 376702 460116 452840 
daň z příjmu 19 % 62112 71573 87422 86040 
VH za období 264795 305129 372694 366801 
celkem    1309418 
Tab. č. 39: VZZ 2. rok, Pesimistická varianta, obě pobočky (Zdroj: vlastní zpracování) 
pesimistická varianta     
období 1. kvartál 2. kvartál 3. kvartál 4. kvartál 
tržby 1315838 1386966 1531452 1536221 
zásoby (zboží) 657919 693483 765726 768110 
mzdy 225000 225000 225000 225000 
režijní náklady 200000 190850 190000 200000 
provozní VH před 
zdaněním 
232919 277633 350726 343110 
daň z příjmu 19 % 44255 52750 66638 65191 
VH za období 188665 224883 284088 277919 
celkem    975555 
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1. – 5. Rok 
Tab. č. 40: VZZ 1. – 5. rok, Optimistická varianta, obě pobočky (Zdroj: vlastní zpracování) 
optimistická varianta      
období 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok 5. rok 
tržby 6964423 8243539 9460880 10162218 10999450 
zásoby (zboží) 3658662 4121770 4730440 5081109 5499725 
mzdy 875000 900000 1200000 1200000 1200000 
režijní náklady 763600 780850 777150 796856 853899 
provozní VH před zdaněním 1476594 2440920 2753290 3084253 3445826 
daň z příjmu 19 % 360784 463775 523125 586008 654707 
VH za období 1115810 1977145 2230165 2498245 2791119 
Tab. č. 41: VZZ 1. – 5. rok, Realistická varianta, obě pobočky (Zdroj: vlastní zpracování) 
realistická varianta      
období 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok 5. rok 
tržby 5571538 6594831 7568704 8129774 8799560 
zásoby (zboží) 2962219 3297416 3784352 4064887 4399780 
mzdy 875000 900000 1200000 1200000 1200000 
režijní náklady 763600 780850 777150 796856 853899 
provozní VH před zdaněním 780151 1616566 1807202 2068031 2345881 
daň z příjmu 19 % 233035 307147 343368 392926 445717 
VH za období 547166 1309418 1463834 1675105 1900164 
Tab. č. 42: VZZ 1. – 5. rok, Pesimistická varianta, obě pobočky (Zdroj: vlastní zpracování) 
pesimistická varianta      
období 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok 5. rok 
tržby 4875096 5770477 6622616 7113553 7699615 
zásoby (zboží) 2613998 2885239 3311308 3556776 3849808 
mzdy 867500 900000 1200000 1200000 1200000 
režijní náklady 753400 780850 766950 796856 853899 
provozní VH před zdaněním 449630 1204389 1344358 1559920 1795909 
daň z příjmu 19 % 169992 228834 255428 296385 341223 
VH za období 279638 975555 1088930 1263535 1454686 
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3.2.2 Rozvaha 
Níže jsou uvedeny plánované rozvahy na 5 let dopředu opět ve třech variantách: 
optimistické, realistické a pesimistické. Rozvaha zahrnuje obě pobočky, protože firma 
vede jen jedno účetnictví. Hodnoty jsou uváděny v tisících korun. 
Optimistická varianta 
Tab. č. 43: Rozvaha 1. – 5. rok, optimistická varianta (Zdroj: vlastní zpracování) 
optimistická varianta      
období (rok) 1. 2. 3. 4. 5. 
Aktiva 4670 4696 6132 6514 6481 
Stálá aktiva 12 8 670 610 560 
DHM 12 8 670 610 560 
oběžná aktiva 4658 4688 5462 5904 5921 
Peněžní prostředky 1001 567 732 823 411 
Zboží 3657 4121 4730 5081 5510 
Pasiva 4670 4696 6132 6514 6481 
Vlastní kapitál 3006 3065 4133 4825 4681 
Základní kapitál 200 200 200 200 200 
VH z minulých let 1690 888 1703 2127 1690 
VH běžné období 1116 1977 2230 2498 2791 
Cizí zdroje 1664 1631 1999 1689 1800 
Krátkodobé závazky 789 731 799 489 600 
Závazky za zaměstnance 875 900 1200 1200 1200 
U optimistické varianty se oběma pobočkám dobře daří a i nová je již v prvním roce 
zisková. Proto je vysoký výsledek hospodaření a s tím související hodnota zásob. 
Společnost má majetek a stroje z mateřské pobočky již odepsané, proto je DHM takhle 
nízký a je tvořen pouze základním vybavením nové pobočky. Ve třetím roce plánuje 
společnost koupit stroj na úpravu skel do nové pobočky. Proto prudký nárůst DHM ve 
čtvrtém roce. 
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Realistická varianta 
Tab. č. 44: Rozvaha 1. – 5. rok, Realistická varianta (Zdroj: vlastní zpracování) 
realistická varianta      
období (rok) 1. 2. 3. 4. 5. 
Aktiva 3743 3670 5007 5329 5304 
Stálá aktiva 12 8 670 610 560 
DHM 12 8 670 610 560 
oběžná aktiva 3731 3662 4337 4719 4744 
Peněžní prostředky 769 365 553 654 334 
Zboží 2962 3297 3784 4065 4410 
Pasiva 3743 3670 5007 5329 5304 
Vlastní kapitál 2054 2005 2984 3561 3437 
Základní kapitál 200 200 200 200 200 
VH z minulých let 1307 496 1320 1685 1337 
VH běžné období 547 1309 1464 1676 1900 
Cizí zdroje 1689 1665 2023 1768 1867 
Krátkodobé závazky 814 765 823 568 667 
Závazky za zaměstnance 875 900 1200 1200 1200 
Zde je uveden realistický scénář rozvahy. Výsledek hospodaření je o něco nižší, než u 
optimistické varianty a s tím se pojí také snížení zásob. Také mírně narostly krátkodobé 
závazky. Jelikož firma negeneruje tolik zisku jako u optimistické varianty, výsledek 
hospodaření z minulých let je také o něco nižší. 
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Pesimistická varianta 
Tab. č. 45: Rozvaha 1. – 5. rok, Pesimistická varianta (Zdroj: vlastní zpracování) 
pesimistická varianta      
období (rok) 1. 2. 3. 4. 5. 
Aktiva 3260 3185 4417 4711 4697 
Stálá aktiva 12 8 670 610 560 
DHM 12 8 670 610 560 
oběžná aktiva 3248 3177 3747 4101 4137 
Peněžní prostředky 634 291 435 544 287 
Zboží 2614 2886 3312 3557 3850 
Pasiva 3260 3185 4417 4711 4697 
Vlastní kapitál 1453 1472 2350 2910 2771 
Základní kapitál 200 200 200 200 200 
VH z minulých let 973 296 1061 1446 1116 
VH běžné období 280 976 1089 1264 1455 
Cizí zdroje 1807 1713 2067 1801 1926 
Krátkodobé závazky 932 813 867 601 726 
Závazky za zaměstnance 875 900 1200 1200 1200 
U pesimistické varianty je první rok nová pobočka ve ztrátě. Díky mateřské pobočce, 
která i v pesimistické variantě generuje zisk, díky tomu, že je již dávno zaběhnutá, jsme 
ziskoví i první rok. Výsledek hospodaření je výrazně nižší, než v předchozích 
variantách a proto nám klesají i peněžní prostředky a zboží. 
3.2.3 Cash flow 
Níže je zpracován přehled plánovaných peněžních toků v nové pobočce firmy a to opět 
ve třech variantách: optimistické, realistické a pesimistické. Dobrý plán peněžních toků 
nám zajistí, že firma bude mít potřebný dostatek peněžních prostředků na plánované 
období a zamezí platební neschopnosti, jako jedné z nejhorších situací, která může 
podnik postihnout. Do plánu jsou zahrnuty plánované tržby, náklady na provoz a nákup 
zboží. Nejsou zde zahrnuty investice, které v průběhu let mohou probíhat z důvodu 
malé předvídatelnosti takového počínání, ať už z časového nebo z peněžního hlediska. 
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Optimistická varianta 
1. rok 
Tab. č. 46: Cash flow, 1. rok, Optimistická varianta (Zdroj: vlastní zpracování) 
 Optimistická varianta    
 položka výdaje příjmy Stav na konci 
období 
 vklad jednatelky  500000  
 nerozdělený zisk z 
mateřské pobočky 
 400000  
 počáteční náklady 190568   
 zboží 176450  532982 
 Počáteční stav výdaje příjmy Konečný stav 
1. měsíc 900000 367018 0 532982 
2. měsíc 532982 103300 88600 518282 
3. měsíc 518282 111449 104898 511731 
4. měsíc 511731 126050 134800 520481 
5. měsíc 520481 153203 191406 558684 
6. měsíc 558684 227139 271422 602967 
7. měsíc 602967 223950 332900 711917 
8. měsíc 711917 231445 347890 828362 
9. měsíc 828362 218434 321867 931795 
10. měsíc 931795 216145 314990 1030640 
11. měsíc 1030640 225280 332560 1137920 
12. měsíc 1137920 205627 293254 1225547 
V prvním roce se plánuje vložit do otevření nové pobočky 900 000 Kč. Část vloží 
jednatelka ze svých úspor a zbytek pokryje nerozdělený zisk minulých let. Tyto peníze 
pokryjí všechny nezbytnosti související s otevřením nové pobočky, jako je nákup 
vybavení, nákup zboží, propagace a další. U optimistické varianty se podniku daří velmi 
dobře už v prvním roce, tržby jsou vysoké a vložená částka je splacena v již v devátém 
měsíci od zahájení provozu. 
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2. rok 
Tab. č. 47: Cash flow, 2. rok, Optimistická varianta (Zdroj: vlastní zpracování) 
optimistická varianta    
 Počáteční 
stav 
výdaje příjmy Konečný 
stav 
1. kvartál 1225547 634440 911879 1502986 
2.kvartál 1502986 646815 945630 1801801 
3.kvartál 1801801 588005 831009 2044806 
4.kvartál 2044806 628551 900101 2316356 
V dalších letech se podniku daří také dobře a v průběhu let navyšuje tržby a zisky. 
V pátém roce může podnik otevřít další pobočku a dále rozšiřovat podnikání. 
1. – 5. Rok 
Tab. č. 48: Cash flow, 1. – 5. rok, Optimistická varianta (Zdroj: vlastní zpracování) 
Optimistická varianta    
 Počáteční 
stav 
výdaje příjmy Konečný 
stav 
1. rok 900000 2409040 2734578 1225547 
2. rok 1225547 2497810 3588619 2316356 
3. rok 2316356 3162740 4325880 3479496 
4. rok 3479496 3459355 4905998 4926139 
5. rok 4926139 3647009 5210000 6489130 
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Realistická varianta 
1. rok 
Tab. č. 49: Cash flow, 1. rok, Realistická varianta (Zdroj: vlastní zpracování) 
 Realistická varianta    
 položka výdaje příjmy Stav na konci 
období 
 vklad jednatelky  500000  
 nerozdělený zisk z mateřské 
pobočky 
 400000  
 počáteční náklady 190568   
 zboží 176450  532982 
 Počáteční stav výdaje příjmy Konečný stav 
1. měsíc 900000 367018 0 532982 
2. měsíc 532982 94440 70880 509422 
3. měsíc 509422 100959 83919 492382 
4. měsíc 492382 112570 107840 487652 
5. měsíc 487652 134069 153125 506708 
6. měsíc 506708 193211 271422 584919 
7. měsíc 584919 190660 266320 660579 
8. měsíc 660579 196656 278312 742235 
9. měsíc 742235 186247 257494 813482 
10. měsíc 813482 184646 251992 880828 
11. měsíc 880828 192024 266048 954852 
12. měsíc 954852 176302 234603 1013153 
U realistické varianty se vložené prostředky navrací o dva měsíce později a to konkrétně 
v měsíci jedenáctém. Konečný stav peněžních prostředků konstantně narůstá a 
podnikání začíná být koncem prvního roku rentabilní. 
2. rok 
Tab. č. 50: Cash flow, 2. rok, Realistická varianta (Zdroj: vlastní zpracování) 
Realistická varianta    
 Počáteční 
stav 
výdaje příjmy Konečný 
stav 
1. kvartál 1013153 543252 729503 1199405 
2.kvartál 1199405 552252 756504 1403657 
3.kvartál 1403657 504903,6 664807 1563560 
4.kvartál 1563560 538540 720081 1745101 
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Ve druhém roce je již splacen závazek z prvního roku a firma dále prosperuje. V prvním 
kvartálu začínala s kapitálem lehce přes milion korun a na konci čtvrtého kvartálu je to 
už 1,74 milionu. Konečný stav peněžních toků se zvyšuje i v dalších letech. Proto se 
navrhuje na konci čtvrtého roku investovat do strojů na zhotovování brýlí a 
osamostatnit se tak od břeclavské pobočky. 
3. – 5. Rok 
Tab. č. 51: Cash flow, 1. – 5. rok, Realistická varianta (Zdroj: vlastní zpracování) 
Realistická varianta    
 Počáteční 
stav 
výdaje příjmy Konečný 
stav 
1. rok 900000 2128802 2241955 1013153 
2. rok 1013153 2138948 2870895 1745101 
3. rok 1745101 2730152 3460704 2475653 
4.rok 2475653 2968755,2 3924798 3431696 
5.rok 3431696 3126009 4168000 4473687 
Pesimistická varianta 
1. rok 
Tab. č. 52: Cash flow, 1. rok, Pesimistická varianta (Zdroj: vlastní zpracování) 
 Pesimistická varianta    
 položka výdaje příjmy Stav na konci 
období 
 vklad jednatelky  500000  
 nerozdělený zisk z mateřské 
pobočky 
 400000  
 počáteční náklady 190568   
 zboží 176450  532982 
 Počáteční stav výdaje příjmy Konečný stav 
1. měsíc 900000 367018 0 532982 
2. měsíc 532982 72310 62020 522692 
3. měsíc 522692 95714 73492 500470 
4. měsíc 500470 105830 94360 489000 
5. měsíc 489000 124492 133984 498492 
6. měsíc 498492 176247 237495 559740 
7. měsíc 559740 174015 233030 618755 
8. měsíc 618755 179262 243523 683016 
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9. měsíc 683016 170153 225307 738170 
10. měsíc 738170 168897 220493 789766 
11. měsíc 789766 175396 232792 847162 
12. měsíc 847162 161639 205278 890801 
U pesimistické varianty se nám v prvním roce nepodaří dostat se do kladných čísel a 
splatit vklady vložené na začátku. Navrhuje se proto posílit propagaci a vytvořit akční 
nabídky k přilákání zákazníků a zvýšení tržeb. Toto opatření bude mít sice za následek 
další náklady, nicméně pokud firma nezmění směr, kterým se ubírá, časem se může 
dostat do vážnějších problémů. 
2. rok 
Tab. č. 53: Cash flow, 2. rok, Pesimistická varianta (Zdroj: vlastní zpracování) 
Pesimistická varianta    
 Počáteční 
stav 
výdaje příjmy Konečný 
stav 
1. kvartál 890801 497658 638315 1031458 
2. kvartál 1031458 504971 661941 1188429 
3. kvartál 1188429 463353 581706 1306782 
4. kvartál 1306782 493535 630071 1443317 
V dalších letech stav peněžních prostředků stoupá pozvolna, doporučuje se přijmout 
opatření zmíněná výše. 
1. – 5. rok 
Tab. č. 54: Cash flow, 3. – 5. rok, Pesimistická varianta (Zdroj: vlastní zpracování) 
Pesimistická varianta    
 Počáteční 
stav 
výdaje příjmy Konečný 
stav 
1. rok 900000 1970973 1961774 890801 
2. rok 890801 1959517 2512033 1443317 
3. rok 1443317 2513858 3028116 1957575 
4. rok 1957575 2723455 3434199 2668319 
5. rok 2668319 2865509 3647000 3449810 
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3.3 Analýza rizik 
Analýza rizik nám umožní určit si jednotlivé hrozby, které v našem podnikání mohou 
nastat, přidělit jim pravděpodobnost, že nastanou a stanovit dopad, který jednotlivá 
rizika, v případě, že nastanou, budou mít. V tabulkách níže jsou uvedeny jednotlivé 
škály dopadu a rizika a provedena samotná analýza. 
Tab. č. 55: Tabulka pravděpodobnosti a dopadu rizika (Zdroj: vlastní zpracování) 
Pravděpodobnost hodnota dopad hodnota 
mizivá 1 nepatrný 1 
malá 2 malý 2 
středně velká 3 střední  3 
velká 4 velký 4 
téměř stoprocentní 5 zničující 5 
Z analýzy rizik zobrazené v tabulce níže vyplývá, že největší hrozbou pro naše 
podnikání je stávající konkurence. I když v Hodoníně ještě není tak velké množství 
optik, jako například v Břeclavi, jsou již na trhu zaběhnuté a jistě mají své stálé 
zákazníky. Pokud chceme na trhu uspět, je nutné nezanedbat propagaci a zejména 
v začátku nalákat zákazníky na různé akce. Další hrozbou je vstup nového konkurenta 
na trh, který by přetáhl zákazníky na svou stranu. Tato hrozba je poměrně běžná a je 
třeba s ní počítat. Hrozby typu: nástup nových technologií v oblasti korekce zraku a 
změny smluv se zdravotními pojišťovnami nejsou příliš pravděpodobné. 
Tab. č. 56: Tabulka analýzy rizik (Zdroj: vlastní zpracování) 
č. hrozba scénář PR dopad RK 
1 vstup nové konkurence oslabení pozice na 
trhu 
3 3 9 
2 hrozba stávající 
konkurence 
problém se získáním 
zákazníků 
4 4 16 
3 hrozba konkurence 
velkých nákupních 
středisek 
tlak na ceny, vedoucí 
k problému generovat 
zisk 
2 3 6 
4 nástup nových technologií 
v oblasti korekce zraku 
úpadek zájmu o 
klasickou brýlovou 
optiku 
1 5 5 
5 Změny smluv zdravotních 
pojišťoven v neprospěch 
optiků 
nutnost snížit ceny, 
vede k 
nedostatečnému zisku 
2 3 6 
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Závěr 
Hlavním cílem této diplomové práce bylo vypracovat podnikatelský plán pro rozšíření 
stávajícího podnikání o novou pobočku oční optiky ve městě Hodonín. Jelikož má 
rodina provozuje oční optiku již dlouhou dobu poměrně úspěšně a překonala během 
svého trvání spoustu nástrah podnikatelského prostředí, plánuje v následujících letech 
expanzi. Vypracovaný plán celý proces usnadní a napoví, jestli původní nápad má šanci 
na úspěch, či je jej potřeba ještě upravit, či zcela přehodnotit. 
Práce vychází z teoretických poznatků, které byly následně aplikovány v praxi. 
V analytické části je zpracováno hodnocení vnějšího a vnitřního prostředí firmy, 
hodnocení dodavatelů a provedena finanční analýza. Návrhová část se zabývala 
předpokládaným vývojem firmy v následujících pěti letech. Byly zpracovány výkazy 
zisku a ztráty pro pět let dopředu a to pro mateřskou pobočku v Břeclavi, novou 
pobočku v Hodoníně a pro obě dohromady a to vždy ve třech variantách: pesimistické, 
realistické a optimistické. Realistická vycházela z dosavadního vývoje, optimistická 
poukazovala na budoucnost ještě větší prosperity, kdežto pesimistická naopak počítá 
s nepříliš příznivými výsledky. V podobném duchu byla zpracována také předpokládaná 
rozvaha a přehled finančních toků. Návrhová část také počítá s předpokládanými 
náklady na realizaci a propagaci nové pobočky, zvláštní kapitola je pak věnována 
zpracování marketingového mixu. 
Z výsledků práce vyplývá, že pro expanzi Oční Optiky Věra Mišurcová s.r.o. je nyní 
příhodná doba, ať už z ekonomického hlediska, či konkurenčního prostředí v Hodoníně, 
tak z hlediska přirozeného vývoje firmy. Rozšíření společnosti umožní posílení pozice 
na trhu, získání nových zákazníků a zhodnocení firemního kapitálu. Z návrhů vyplívá, 
že i pesimistická varianta je pro daný podnikatelský záměr přijatelná a doporučuje se jej 
proto realizovat. 
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